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Tämän opinnäytetyön tarkoitus on kehittää yrityksen toimitusketjussa ja hankintatoimessa 
olevia ongelmia. Työn tavoitteena on luoda kvalitatiivisen tutkimuksen perusteella uusi 
toimintamalli ja kehittämisehdotukset koskien kyseisiä ongelmia. Työssä tarkastellaan Aasian 
käsityökalutuontiin, sen eri vaiheisiin sekä eettisyyteen liittyvää teoriaa. Varsinaisia ongelmia 
toimitusketjussa ovat varastoinnin ongelmat, pitkät läpimenoajat sekä puutteet. Työssä 
tutkitaan tuoteperheen luomisen mahdollisuuksia case-tutkimuksen avulla. 
 
Hankintatoimi on yrityksen toimitusketjussa tärkein lenkki asiakkaan jälkeen. 
Hankintatoimessa suunnitellaan asiakkaan kysynnän mukaan resurssit, minkä jälkeen voidaan 
menekin ennustamisen perusteella tilata tuotteita. Hankintatoimessa vastataan koko 
toimitusketjun toimivuudesta. Hankintaosaston tehtävä on suunnitella toimitusketju 
materiaalivirran mukaan ja sen perusteella tehdä ratkaisuja. 
 
Toimitusketju on erittäin monimutkainen Aasian kaupassa. Ostamisessa tilaus menee 
hankintakonttorille, joka välittää sen traderille. Trader välittää tilauksen valmistajalle, joka 
alkaa valmistaa tuotetta, kun minimivalmistusmäärä on tilattu. Tämän jälkeen tavara 
lähetetään traderille, joka pakkaa tuotteet asianmukaisiin myyntipakkauksiin ja toimittaa 
tavaran laivaukseen. Laivat kuljettavat kontit Suomeen, toimitusaika on noin 50 päivää. 
 
Toimittajan luotettavuus on avainasemassa, kun toimitusajat ovat pitkiä ja osatoimituksia ei 
sallita. Toimittajan hallinta onkin muodostumassa hankinnan ja toimitusketjun tärkeäksi 
lenkiksi. Näyttää siltä, että jo Aasiassa toimittajilla on vara valita, kenelle asiakkaalle tavaraa 
toimitetaan. Siellä tietysti pätevät kilpailun perussäännöt niin kuin joka paikassa, eniten 
tilaavalle toimitetaan ensin. Toimittajan hallintaa käsitellään omana ongelmanaan osana 
toimitusketjua. 
 
Eettistä liiketoimintaa vaaditaan jo kaikilta yrityksiltä. Jopa yrityksen sisällä olevat osakkeen 
omistajat vaativat eettistä tuotantoa. Yritys X käyttää Aasiassa hankintakonttoria, joka 
tarkastaa jokaisen toimittajan ja edellyttää toimittajilta asianmukaisia tuotannon oloja. 
Lapsityövoimaa ei enää hyväksytä, vaarallisten kemikaalien käyttöä rajoitetaan ja tehtaiden 
fyysiset olot ovat jo lähes samaa tasoa kuin eurooppalaisissa tuotantolaitoksissa. 
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The purpose of this thesis is to identify the problems in the supply chain and purchasing of 
the Asian hand tools. One objective is to create a new theory and then to develop 
recommendations based on the qualitative research undertaken. The thesis focuses on the 
issue of hand tool imports, different sectors of the supply chain and the ethicalness of the 
production. The main issues are the problems with warehousing, its long lead times and 
problems with availability. Case studies and the creating of the product family will be 
included in this thesis. The case includes research on the problems in the supply chain and 
the possibilities of creating new products.    
 
Purchasing is the most important function in the supply chain, after the customer. The 
resource plan will be created on the basis of customer demand. After the resource plan and 
forecasting demand, the order is ready to be placed. The mission of procurement is to plan 
the whole supply chain based on material flow and to make the most important decisions.   
 
In Asian trade, the supply chain is very complicated. When the buying decision is made, the 
order will be sent to the purchasing office, which forwards it to the trader. The trader then 
forwards the order to the manufacturer, which starts production when the minimum 
production quantity is reached. After this process the products will be transported to the 
trader, which starts packing the products into sales units and finally forwards the products to 
the port. Shipping time is normally about 50 days. 
 
The dependability of a supplier is the key requirement for a suitable delivery time; long or 
unreliable delivery times are unacceptable. Supplier management is going to develop as one 
of the most important features of the purchasing and supply chain. It seems that supplier has 
an opportunity to choose the customer and who is going to be served. In fact, Asia has the 
same basic rules of competition as anywhere. Who purchases most, will be served first. 
Supplier management is seen as an independent problem even though it is part of the supply 
chain. 
 
Ethical business is the requirement for every enterprise. Even stakeholders expect ethical 
production inside the corporation. In one case, it can be seen that Company X works with a 
purchase office in Asia, which checks every single supplier, and claims to offer sustainable 
conditions for production. Child labor is not accepted and that the use of dangerous and 
hazardous chemicals is also limited. The physical conditions of industries are almost at the 
same level as the European production units. 
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1 Johdanto 
 
1.1 Hankinnan ja toimitusketjun haasteita 
 
Viimeisten kahden vuosikymmenen aikana maailma on muuttunut nopeasti ja monella 
tavalla. Jotkin muutoksia ovat yksinkertaisia syysuhteissa, toiset ovat taas hyvinkin 
monimutkaisilla tavoilla riippuvaisia toisistaan. Yhteiskunnallisen ympäristömme kehitys 
on ollut nopeaa monilta osin viime vuosikymmeninä. Yhden sukupolven aikana on 
tapahtunut suurempia muutoksia kuin sadassa vuodessa esi-isiemme aikaan. Koko 
teollistunutta maailmaa rasittaneiden maailmansotien jälkeen oli luontevaa, että kukin 
kansakunta kehittyi omaan jälleenrakentamiseen ja oman teollisuuden kehittämiseen, 
kotimarkkinateollisuutta suojattiinkin tulleilla ja rajoituksilla. Tässä ajatusmaailmassa 
vientimyyjää arvostettiin ja tuontikauppa oli tästä syystä vähintäänkin arveluttavaa. 
1970- luvulla suomalainen tuontikauppias joutui puolustelemaan rooliaan ja 
teollisuuden vastavuoroisuuden ajatusta. (Iloranta 2008, 43 – 44.) 
 
Vasta viimeisten kahden vuosikymmenen aikana kansainvälinen kauppa on täysin 
toipunut sotien vaikutuksesta. Sotien katkaisema kehitys on jatkunut ja kauppa onkin 
jatkunut ja laajentunut voimakkaasti. Keskeinen oivallus on ollut se, että eri maiden 
teollisuudet voivat vahvuuksien ansioista hyötyä toisistaan ja kehittää tällä tavoin omia 
vahvuuksiaan. Tämä huomio onkin johtanut kaupan esteiden, tullien ja suojamaksujen 
vähittäiseen purkamiseen. Se, että kaupan protektionistiset piirteet ovat oleellisesti 
vähentyneet viime vuosikymmenien aikana, on helpottanut kansainvälistä kauppaa 
käytännössä ja mahdollistanut esteettömän tuonnin uusilta alueilta. Euroopan unionin 
laajentuminen ja vahvistuminen ovat tehneet Euroopasta suomalaisen yrittämisen 
kotimarkkina-aluetta sekä viennissä että tuonnissa. Runsaan sukupolven aikana 
keskikokoisenkin yrityksen kotimarkkinat ovat kasvaneet viiden miljoonan asukkaan 
kotimaasta jo satakertaiseksi, puolen miljardin asukkaan alueeksi. (Iloranta 2008, 44.) 
 
Organisaation ostoprosessi koskettaa kaikkia kaupassa kävijöitä ja hyödykkeiden hankkijoita. 
Täten organisaatioiden hankintavastaavien harteille jääkin muodostaa vähittäiskaupan 
tarjonta, jota me kuluttajina kysymme. Ostoprosessin laadukkuus on erittäin tärkeä osa 
organisaation jokapäiväisiä prosesseja. Tokihan kysyntäkin määrittää hyvin pitkälle sisään 
ostettavan tavaran mutta tietysti valikoiman laajentaminen vaatii sen, että uusien 
hyödykkeiden kysyntää testataan.  
 
Oikeanlaisella prosessien hallinnalla organisaatio pyrkii minimoimaan riskit ja tehostamaan 
prosessejaan siten, että kaupan hyllyihin saapuvan hyödykkeen toimitusketju olisi 
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mahdollisimman tehokkaasti toteutettu. Tämä ilmenee toimittajan hyödykkeen kohtuullisena 
hintana, hyvänä saatavuutena sekä hyvänä kannattavuutena. Opinnäytetyö tehdään 
yritykseen, joka varastoi ja toimittaa käsityökaluja rautakauppoihin.  
 
1.2 Projektin taustat 
 
Olin yhteydessä useamman organisaation ostopäälliköihin ja keskeinen viesti oli, että Aasian 
tuontiin liittyvät ongelmat olivat käsittelyssä joka päivä. Aasian tuonnin haasteellisuus on 
yrityksissä arkipäivää. Toimitusketjun monimutkaistuminen aiheuttaa ulkoistamispaineita 
ostohenkilöstön kuorman ja toimitusketjun eri vaiheiden selkiyttämiseksi. Toimitusketjun 
jokaisen lenkin on toimittava laadukkaasta koko järjestelmän toimivuuden takaamiseksi. Eri 
ongelmat ilmenevät eri tavoin. Tässä opinnäytetyössä tarkastellaan saatavuuteen ja 
ylivarastointiin liittyviä ongelmia. 
 
Aasian tuonnin ongelmien kartoittaminen ja niiden kehittäminen helpottaa organisaatioiden 
toimintaa ja saattaa parantaa tehokkuutta ja kannattavuutta. Asiakkaan näkökulmasta 
ajateltuna ongelmien selvittäminen voi parantaa tuotteen laatua ja prosessien tehokkuuden 
parantumisen ansiosta myös tuote voi olla laadullisesti parempi. 
 
1.3 Tutkimusongelma 
 
Perinteisestä kertaluonteisesta ostamisesta, jossa painotettiin halpaa hintaa, alennuksia ja 
vahvaa kilpailutusta, ollaan siirtymässä useammilla aloilla entistä vahvemmin 
jatkuvaluonteiseen ostamiseen. Nykyaikaisessa hankintaratkaisussa vaikuttavatkin enemmän 
kokonaisajattelu, pitkän tähtäimen suunnittelu ja ostaminen asiakastarpeiden mukaan. 
Hankintatoimen organisointi voidaan tehdä monella eri tavalla. Kaikki hankinnat voitaisiin 
keskittää yhdelle yrityksen hankinta- ja osto-osastolle, joka suorittaa kaikki hankinnat. 
Hajautetun mallin mukaan kaikki yrityksen eri osastot huolehtivat kukin omista tarpeistaan. 
(Haapanen 2005, 222-223.) 
 
Työssäni haluan kartoittaa Aasian tuontiin liittyviä ongelmia ja riskejä. Ongelmakartoituksen 
avulla haluan kehittää ostoprosessia siten, että tehostettujen ja kehitettyjen prosessien 
kautta yrityksen kannattavuus, ostotyön tehokkuus, toimitusketjun varmuus, sekä riskien 
hallinta paranevat. Näiden seurauksena myös loppukäyttäjä saa kustannustehokkaammin ja 
laadukkaammin tuotetun tuotteen. Työssä varsinaisesti tarkastellaan hankinnan ja 
toimitusketjujen teoriataustaa ja näihin tukeutuen toteutetaan mahdollisimman laaja 
teoreettinen tutkimus. Ongelmaa tarkastellaan uuden tuotevalikoiman luomisessa, kun 
näkökulmina ovat kannattavuuslaskennan jälkeen minimiostoerien vaikutus ongelmiin ja 
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uuden tuotteen myynnin vaikutukset muihin tuotteisiin, jotka kuuluvat samaan tuoteryhmään, 
mutta eri laatuluokkaan. 
 
Ongelmat liittyvät tilaus- ja toimitusketjuun sekä niiden hallintaan. Ongelmana on 
optimiostoerän varmistaminen. Yrityksen varastoon saattaa tulla liikaa tuotteita, joka 
pidentää läpimenoaikoja. Toinen merkittävä ongelma on tavaran puuttuminen. Tuotteita on 
tilattu mutta toimituksista puuttuu osa tuotteista. Tämä aiheuttaa myynnin menettämistä 
kyseisen tuotteen kohdalla. 
 
Varastoinnin ongelmia aiheuttaa uusien tuotteiden lanseeraus, joka on vaikeaa, kun tuotteilla 
ei ole historiatietoja. Kysynnän ennustaminen on haastavaa. Sen tulee kuitenkin perustua 
johonkin, joten tätä tarkastellaan tuotevalikoiman tutkimisessa. Opinnäytetyössä tehdään 
kvalitatiivinen case-tutkimus, jossa syvennytään tuotevalikoiman luomisen mahdollisuuksiin ja 
uhkiin. Tutkimustulokset haetaan haastattelemalla henkilökohtaisesti yrityksen 
hankintavastaavaa. Lisäksi haastattelukysymykset lähetetään sähköpostitse hankintatoimiston 
tuotepäällikölle. Tuotevalikoiman luomisen mahdollisuuksia tarkastellaan kannattavuuden ja 
varastoinnin näkökulmasta. Uusi tuotevalikoima sijoittuisi laadullisesti keskiluokkaan, eli se 
hinnoitellaan laadukkaan ja edullisen tuotteen väliin. Hintapsykologisena kysymyksenä on, 
vaikuttaako loppukäyttäjän ostopäätökseen, onko vasaran hinta 15,95 euroa vai 10,95 euroa. 
Opinnäytetyön tavoitteena on kehittää toimitusketjun ja hankinnan ongelmia toimitusketjun 
toimivuuden varmistamiseksi. Tutkimuksen tuloksia voidaan soveltaa työssä käsiteltävään 
uuteen tuotevalikoimaan. Työn tarkoituksena on selvittää, kannattaako uutta tuotevalikoimaa 
lähteä kehittämään edelleen. 
 
2 Aasia toimittaja-alueena 
 
2.1 Aasia 
 
Japanilaiset puhuvat mielellään lentävästä hanhesta ja sitä seuraavasta hanhilaumasta 
arvioidessaan Aasian viime vuosikymmenten talouskehitystä. Hanhilauman edellä lentää 
johtajahanhi, Japani, joka on siirtänyt teknologiaa ja pääomia Aasian vähemmän 
kehittyneisiin maihin eli hanhiparville. Ensimmäisen kerran Aasian valloitussuunnitelman 
esitteli virallisesti ulkoministeri Takeo Miki vuonna 1966. Ajatuksena hänellä oli, että Japanin 
oli luotava itselleen taloudellinen ja poliittinen yksityisalueensa, johon kuuluisi luonnostaan 
Aasia ja Tyyni valtameri. Japanilaiset eivät pidä kuitenkaan pitkistä suunnitelmista eivätkä 
pitkistä runoista. Heidän mielestään runoilijan mestariteos onkin kolmen säkeen pituinen. 
Miki tiivistikin ohjelmansa kolmeen sanaan: ”Aasian –Tyynenmeren vyöhyke”, joka riitti. 
Samoin kuten yksinäinen hanhi menehtyisi pitkällä lentomatkalla, voisi Japanikin epäonnistua 
yksin. Siispä se päätti liittyi suurempaan kollektiiviin, eli Aasiaan menestyäkseen ja 
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saadakseen sitä kautta suurempaa vaikutusvaltaa. Tämän linjan mukaisesti japanilaiset 
yritykset ovatkin levittäytyneet järjestelmällisesti kaikkialle Aasiaan. (Korhonen 2001, 60.) 
 
Japani kykenisi levittäytymiseen, koska se oli jo kokenut teollistumisen ja talousnousun. 
Japanilaiset yritykset ovat toimineet auringontarkasti Aasiaa valloittaessaan, perustaneet 
komponenttitehtaita halvan työvoiman maihin ja kokoonpanotehtaita kehittyneempiin maihin 
lähelle ostajia. Tätä ei varmasti haitannut se, että maan ulkopoliittinen johto on tukenut 
laajentumista kaikin tavoin. Japanilaisia kuvaa hyvin se, että esimerkiksi Malesiaa koskeva 70-
sivuinen suunnitelma laadittiin tiiviissä yhteistyössä maan teollisesta kehityksestä vastaavien 
viranomaisten kanssa Kuala Lumpurissa. Joten siinä tehtiin hyvin yksityiskohtaisesti selväksi, 
että Malesia erikoistuu tuottamaan mm. urheilukenkiä, kopiokoneita ja television kuvaputkia 
ja niiden menekki, tuotantopaikat sekä markkinat laskettiin. (Korhonen 2001, 60–61.) 
 
Johtajahanhi nousi aikoinaan sen turvin, että halpaa kotimaista rahaa oli saatavissa, sillä 
maan talousministeriö piti korot alhaisena. Tämä johtikin myöhemmin Aasian maat halvan 
pääoman lähteille. Kolmekymmentä vuotta sitten Aasian juuri teollistuneet maat Etelä-Korea, 
Taiwan, Hongkong ja Singapore käyttivät paljon säästöjä ja pääomia rakentaakseen nopeasti 
kasvavan talouden. Joitakin vuosia myöhemmin kolme Kaakkois-Aasian Liiton (ASEAN) maata, 
Thaimaa, Malesia ja Indonesia, seurasivat perässä samalla kaavalla. Täten uusien 
investointien osuus nousi pitkälle yli 30 prosenttiin bruttokansantuotteesta. Tässä ei ollut 
vielä mitään ihmeellistä, sillä köyhän maan täytyy kehityksen alkuvaiheessa sijoittaa paljon 
varoja perustan luomiseen. Sen jälkeen kun maa on teollistunut, tilanne muuttuu. Suurin osa 
tästä tehtiin johtajahanhen avulla. Jo pelkästään vuosina1992-1995 japanilaiset 
monikansalliset yritykset pumppasivat Aasiaan rahaa 35 miljardia dollaria ja samaan aikaan 
japanilaiset pankit olivat alueen suurimmat lainantarjoajat. (Korhonen 2001, 61.) 
 
Vuosikymmenen lopussa japanilaisten pankkien holveissa makasi 37 prosenttia Aasian 
yksityisestä vieraasta pääomasta. Kolmas mahtava tekijä oli lisäksi Japanin hallitus, joka 
lainoitti ja antoi kehitysapuna kymmeniä miljardeja dollareita Aasian maille. Viime 
vuosikymmenellä 57 prosenttia Aasian maiden suorista teollisista investoinneista tulikin 
Japanista. Japanilaisten hallussa oli yli puolet teknologialisensseistä. Luonnollisesti Aasia 
hyötyi Japanista. Rikkaiden ja köyhien maiden asukkaiden tuloerojen supistuessa supistuu 
myös kasvulukujen ero. Esimerkiksi Japanissa sodanjälkeisenä rakennuskautena kasvu liikkui 
vuosittain 9 prosentin tuntumassa ja se pysyi korkealla, kunnes japanilaisten tulotaso saavutti 
noin puolet amerikkalaisesta tulotasosta. (Korhonen 2001, 61.) 
 
Etenkin Itä-Aasian maiden hallitukset asettivat tavoitteeksi avoimen kaupan ja erityisesti 
viennin edistämisen tärkeimmäksi tavoitteeksi. Ne alkoivatkin toteuttaa sellaista talous- ja 
yhteiskuntapolitiikkaa, joka tuki selvästi vientiteollisuutta. Niinpä ne ryhtyivätkin alentamaan 
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tulleja ja tariffeja vientiteollisuudelta sekä perustivat satamakaupunkien välittömään 
läheisyyteen erityisesti vientikauppaan suuntautuneita alueita. Tämä rakenteellinen kehitys 
tuki sitä että Itä-Aasian maat teollistuivat nopeasti, vaikka ne aloittivat hyvin matalalta 
tasolta. Vientiteollisuuden nopea kasvu mahdollisti myös tekniikan tuonnin ulkomailta. 
(Korhonen 2001, 61.) 
 
Maatalouden tuottavuuden kasvu Itä-Aasian menestyneissä maissa on ollut nopeampaa kuin 
muualla teollistuneessa maailmassa. Lukuun ottamatta Hongkongia ja Singaporea, 
menestysmaiden hallitukset ovat sijoittaneet huomattavia summia myös maatalouden 
teknologiseen kehitykseen, tutkimukseen, kastelujärjestelmiin ja muuhun infrastruktuuriin. 
Pieninä kaupunkivaltioina Hongkong ja Singapore ovat luottaneet siihen, että rajan takan 
oleva naapuri pystyy tuottamaan riittävästi elintarvikkeita. Maatalouden kehitys on tietysti 
merkinnyt väestön ravitsemustason paranemista, mutta sillä on ollut toinenkin merkitys. 
Maataloudessa lisääntynyt tuottavuus on vapauttanut työvoimaa vientiteollisuuden 
palvelukseen. (Korhonen 2001, 66.) 
 
Aasian maiden politiikka on tukenut säästämistä, joka oli myös hallituksen linjana pitkään. Ne 
keräsivät verovaroja, joita ei suinkaan pistetty sosiaalipoliittisiin ratkaisuihin, vaan niitä 
käytettiin infrastruktuurin rakentamiseen. Kulutus joka tapauksessa pyrittiin pitämään 
pitkään mahdollisimman pienenä, sillä se mahdollisti myös alhaisen verotuksen. Hallitukset 
esimerkiksi eivät olleet halukkaita toteuttamaan eläkejärjestelmien rakentamista vaan ne 
ovat mieluummin antaneet tukensa sille, että ihmiset säästäisivät itse vanhuuden varalle. 
(Korhonen 2001, 66.) 
 
Vientiteollisuuden kehittyminen alkoi nopeasti vaatia Aasiaan koulutetumpaa työvoimaa. 
Tämä sai vanhemmat tajuamaan, että on hyvä säästää varoja lasten koulutukseen. Tekstiili- 
ja elektroniikkateollisuus tarjosivat myös naisille mahdollisuuden tulla palkkatyöhön. Kun 
nuoret naiset opiskelevat ja menevät palkkatyöhön, se johti siihen että he myös avioituvat 
myöhemmin ja saavat vähemmän lapsia. Tällaiset perheet sijoittavat enemmän rahaa terveys- 
tai koulutuspalveluihin. Monet Aasian maat rakensivat markkinajohtoisia instituutioita, jotka 
mahdollistivat talouden monimuotoistumisen. Näissä maissa otettiin huomioon 
tekijänoikeudet tai niissä saattoi olla oikeusistuimia, joissa voitiin käsitellä kiistakysymyksiä. 
Se loi omalta osaltaan luottamuksen siihen, että pitkän aikavälin sijoitukset voisivat olla 
kannattavia. Taiwanin tai Korean kaltaiset maat alkoivat oivaltaa myös, että sijoittamalla 
entistä enemmän ihmisten koulutukseen, voidaan luoda kokonaan uudenlaista vaurautta. 
(Korhonen 2001, 66–67.) 
 
Aasian maiden menestykseen on tarvittu monia eri tekijöitä, jotka ovat toimineet 
samansuuntaisesti. Se on ollut osaltaan onnekas kombinaatio erilaisista mahdollisuuksista. 
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Kaikki eväät eivät olleet vielä valmiina aloitettaessa, joten aivan hyvin jotkut vielä 
kehittymättömät Aasian maat voivat tulla mukaan samalla reseptillä, joka on 
yksinkertaisuudessaan seuraava: hallitus tukee ja vahvistaa sekä markkinavoimia ja yksityistä 
vientiteollisuutta. Vienti tarjoaa perustan nopealle kasvulle sekä sillä maksetaan uuden 
tekniikan tuonti. Maatalouden modernisointi vapauttaa työvoiman pelloilta, hallitus sallii 
säästämisen ja vahvistaa koulutusta. Tämä luo oivallisen perustan nopealle talouskehitykselle. 
(Korhonen 2001, 67.) 
 
Lännessä on totuttu pitämään Aasian maita ennen kaikkea halvan työvoiman lähteenä. Kuva ei 
olekaan virheellinen, onhan työvoimakustannukset kiistatta monissa Aasian maissa pienemmät 
kuin Suomessa. Kuitenkin yhä suuremmassa määrin myös Aasian kehitystä määrää tekniikan 
hallinta, aivan samoin kuin se on aikoinaan määrännyt teollistuneiden länsimaiden kehitystä. 
Aikoinaan erittäin suuret kuljetuskustannukset merkitsivät sitä, että ulkomaankauppaa 
kannatti käydä vain tuotteilla, joista sai hyvän lisäarvon. Tällaisia olivat mm. harvinaiset 
metallit ja mausteet. (Korhonen 2001, 67.)          
 
Kun valtamerihöyryt yleistyivät, tuli kannattavaksi kuljettaa myös elintarvikkeita, viljaa tai 
jopa T-paitoja maasta toiseen. Tämä on merkinnyt myös sitä, että monimutkaiset 
valmistusprosessit onkin pilkottu pieniin palasiin. Japanissa valmistetaan edelleenkin monia 
komponentteja, mutta niiden testaus ja työvoimavaltainen kokoonpano tehdään Aasian 
halvemmissa maissa. Tekniikan kehitys Aasiassa vaatii yhä enemmän koulutetumpaa 
työvoimaa. Sellaiset työt, joita tekivät aikaisemmin alhaisesti koulutetut työtekijät, on yhä 
enemmän automatisoitu. Samalla jäljelle jääneiden koulutettujen työntekijöiden palkkapussi 
on kasvanut merkittävästi. Toisaalta taas joissakin tapauksissa trendi on kulkenut toiseenkin 
suuntaan eli käsityö on ollut automaatiota kannattavampaa. (Korhonen 2001, 67.)          
 
2.2 Kiina 
 
Vuosien 2003–2005 aikana Kiina on ilmoittanut talouskasvunsa olleen kolmanneksen koko 
maailman taloudesta. Määrä on kaksi kertaa suurempi kuin Amerikassa. Kiinasta tuli maailman 
neljänneksi suurin talous Britannian tilalle. Kiinan virallinen bruttokansantuote kasvoi 10 %. 
Tämä saattaa aliarvioida todellista kasvua, joidenkin ekonomistien arvio 13 %. Jo yksin 2003 
vuonna se kulutti 40 % koko maailman betonituotannosta. Se myös ilmoitti öljynkulutuksensa 
kasvaneen kolmanneksen, teräksen kulutus kasvoi 90 %. (Basu 2008, 171–172). 
 
Paitsi että Kiinan talouskasvu on ollut ilmiömäistä, se myös tarjoaa voimakkaan yhdistelmän 
kasvun kannattavuutta ja kurinalaista halpatyövoimaa, laajan valikoiman teknisiä osaajia, 
verohelpotuksia auttaakseen yrityksiä investoimaan ja rakentamaan infrastruktuuria. Kiinan 
vienti vetää siis hyvin mutta kotimainen kysyntäkin on hyvä, esimerkiksi joka kuukausi tulee 6 
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miljoonaa uutta matkapuhelimen käyttäjää. Samanlainen kasvu on nähtävissä myös 
tietokoneissa, autoissa ja vähittäiskaupoissa. (Basu 2008, 172.) 
 
Kiinalla riittää myös haasteita. Kivihiilivoimaloiden, autojen ja teollisuuden päästöt 
aiheuttavat merkittäviä haittoja koko maailmaan.  Joka tapauksessa, kahden vuosikymmenen 
jälkeen yhteisyritysten ja johtamisen kehityksen seurauksena Kiinalaiset johtajat ovat 
jatkuvasti kehittyviä kykyjä monimutkaisissa toimintaympäristöissä. Siitä huolimatta vuonna 
2003 SARS - epidemian aikana laajoista investoinneista vastaavat Kiinalaisen 
tutkimusorganisaatiot odottivat erityisohjeita korkeimmilta tahoilta ennen kuin alkoivat 
tutkia SARS – epidemiaa. Tämä velttous keskitetyssä kontrolloinnissa elää maassa edelleen. 
(Basu 2008, 172.) 
 
Kiinan kuljetukset, tukkukauppa ja vähittäiskauppa kehittyvät edelleen ja onkin kallista 
toimittaa tavaraa kansainvälisesti. Hallitus määrääkin veroja tuotteille joita ei ole valmistettu 
provinssin sisällä. Vientikaupassa kehittyvän Itä-Aasian taloudet kilpailivat vielä 1970. ja 
1980-luvulla keskenään ja Kiinan vahva mukaantulo herätti myöhemmin suurta huolta 
naapureissa. Yleisen vaurastumisen sekä tuotannollisten paradigmojen muutosten mukana 
alueen sisäinen tuonti- ja vientitarve on kuitenkin lisääntynyt ja keskinäinen työnjako 
selkiintynyt. (Basu 2008, 172). 
 
3 Hankinta 
 
3.1 Hankinnan ongelmat 
 
Yritys X tuo maahan työkaluja pääasiassa Kiinasta. Yritys organisoi tavaran logistisen ketjun 
tavaran vastaanoton, varastoinnin ja jakelun puitteissa. Merkittävä ongelma on saavuttaa 
tasapaino tavarantoimituksissa siten että kutakin tuotetta on varastossa sopiva määrä ja että 
puutteita ei esiintyisi. Esimerkkitilanne on että erästä tuotetta on tällä hetkellä varastoituna 
niin runsaasti että se riittää kattamaan koko seuraavankin vuoden tarpeet. 
 
Toisen tuotteen kohdalla taas esiintyy puutteita eli tavaraa ei ole varastossa lainkaan. 
Tutkimuksen tavoitteena on selvittää, onko mahdollista optimoida logistinen jakeluketju siten 
että tilausvaiheessa tiedetään, että milloin tuotteet saapuvat ja että niitä on riittävästi. 
Tutkimuksessa pyritään myös luomaan nykytrendiä koskeva kehittämisehdotus liikesuhteiden 
solmimisesta syvällisemmäksi, jotta kommunikaatio toimisi tavarantoimittajan/valmistajan ja 
ostajan välillä. 
 
Hankintatoimen kehittämiseen on hyvä liittää tärkeimpien toimittajien toiminnan 
kehittämistä. Erilaisilla toimittaja-arvioinneilla ja palkkiojärjestelmillä olemassa olevien 
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kumppanien toimintaa voidaan ohjata haluttuun suuntaan. Yhteiset kehittämisprojektit ja 
toimittajakoulutus voivat olla hyödyllisiä pitkän aikavälin toimittajien kanssa. Kaikkien 
toimittajien kanssa ei kannata toimia samoin tavoin koska tämä sitoisi liikaa resursseja 
suhteessa hyötyyn. Hankintatoimen kehittämisen hyvänä lähtökohtana voidaan pitää 
perusteellisia toimittaja ja tuoteanalyysejä. Analyysien pohjalta voidaan löytää kriittisimmän 
kehittämiskohteet. Analyysien pohjalta ei kuitenkaan kannata lähteä mihinkään 
toimenpiteisiin ennen kuin kehittämistyölle ja sen tuloksille on asetettu kunnolliset 
tavoitteet. Kaikkea ei kannata yrittää ratkaista kerralla, vaan on aluksi löydettävä  
kehittämiskohteet, joihin halutaan ensisijaisesti puuttua. (Haapanen 2005, 223.) 
 
3.2 Hankinnan nykytila 
 
Käsityökalujen hankinta tapahtuu hankintatoimiston kautta. Hankintatoimistolla on toimipiste 
Aasiassa, josta toimintaa operoidaan. Ostaja tekee ostotilauksen hankintatoimistolle, joka 
puolestaan välittää tilauksen tehtaalle. Ostotilaus tehdään traderille, ostaja ja trader siis 
sopivat kaupasta, eli sopimus tehdään ostajan ja traderin välillä. Hankintatoimisto ainoastaan 
välittää tilauksen traderille. Hankintatoimisto valvoo myös ostajan etuja sekä tuotannon 
eettisyyttä ja tuotteiden vaatimustenmukaisuutta. Tehdas toimittaa tilauksen komponentit 
pakkaajalle. Pakkaaja viimeistelee tuotteet pakkaamalla ne ostajan haluamalla tavalla 
kuluttajapakkauksiin. Tavarat ovat valmiita lähetettäväksi ostajalle. Tyypillinen toimitusaika 
Aasiasta on 40 päivää. Toimitus voi tietysti kestää huomattavasti pidempäänkin ja tästä 
koituu merkittäviä ongelmia. Useat yritykset ostavat palveluita hankintatoimistoilta, mutta 
joillakin on omat hankintakonttorit, jotka hoitavat tavaran ostojärjestelyt. Hankintatoimistot 
hoitavat kaiken kontaktoinnin sekä avustavat uusien tuotteiden hankinnassa. 
Hankintatoimistot varmistavat tuotteiden eettisen alkuperän, esimerkiksi Saksassa tuotteen 
eettisen alkuperän varmistaminen on pikemmin sääntö kuin poikkeus. 
 
Uusien tuotteiden hankinnassa alkuun päästään selvittämällä luonnollisesti tuotteen hinta ja 
MOQ (minimum order quantity). Aasian tuonnissa tuotteiden komponentit hankitaan 
alihankkijoilta ja yrityksillä on muutama kokoonpanotehdas, joissa tuotteet pakataan ja 
viimeistellään myyntiä varten. Tuotteissa on vaatimustenmukaisesti tuotenumerot valmiina, 
jotta ne olisivat suoraan valmiita syötettäväksi toiminnanohjausjärjestelmiin ja varastoinnin 
kautta myyntiin vähittäiskauppoihin. Tuotteiden ollessa kirjattuna järjestelmään, ne ovat 
valmiita myyntiin. Tuotteita aletaan tarjota vähittäiskauppoihin myyntierinä. 
 
Toimitusketju Aasiassa on varsin monimutkainen ja useat yritykset ovatkin yksinkertaistaneet 
Aasian päässä olevaa toimittajamallia. Perusajatus on, että tehtaat erikoistuvat valmistamaan 
tiettyä komponenttia ja valmiit komponentit lähetetään pakkaajille. Pakkaajat ovat 
tradereita, joiden kanssa varsinaisesti kauppaa käydään. Tradereiden alihankkijat toimittavat 
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kappaletavaran, jotka pakataan tilaajan haluamiin pakkauksiin. Toimintamalli on 
yksinkertaistettu mutta silti pakkaajia täytyy olla useita, jotta hinnat eivät pääsisi nousemaan 
vähäisen kilpailun vuoksi. Pakkaajien kanssa solmitaan puitesopimukset, yleensä vuodeksi 
kerrallaan. Sopimuksissa sovitaan tavarantoimituksen yleisistä ehdoista mm. maksuehdot. 
Sopimusten mukaan muutoksia voidaan tehdä korkeintaan kaksi kertaa vuodessa. Muutoksissa 
on käytössä siirtymäaika, joka on noin 2-3 kuukautta. Ostajayritys tekee sopimukset 
valmistajan kanssa ja hankintatoimisto tekee varsinaisen kaupankäynnin.   
 
Tavarapuutteet syntyvät koko ketjusta eli yksittäinen tekijä ei aiheuta varsinaisia ongelmia, 
vaan taustalla on ketjun tehottomuus. Esimerkiksi jos lähetetään 500 kappaleen tilaus 
traderille, joka lähettää sen edelleen valmistajalle. Valmistaja ilmoittaa, että minimitilaus on 
1000 kappaletta ennen kuin tuotteita aletaan ylipäätään valmistaa. Trader jää odottamaan 
jotta saisi muilta asiakkailta tilauksia ja yleensä valmistajan ilmoittaman 
minimivalmistusmäärän kokoon. Toinen vaihtoehto on etsiä uusi toimittaja, joka valmistaa 
tämän 500 kappaleen erän. Kyseessä voi olla mikä tahansa tuote, volyymi- tai palvelutuote. 
Kampanjatuotteissa tätä ongelmaa ei esiinny, koska näissä minimitilausmäärät sovitaan aina 
erikseen. Tilausvahvistus tulee aina, hankintatoimisto valvoo sitä ja tätä vaaditaan myös 
yritys X:ssä. Järjestelmä hälyttää myös, ellei tilausvahvistusta tule. 
 
Tavaran puuttumiset huomataan viimeistään laivausasiakirjoista. Kun konossementti saadaan 
haltuun, niin viimeistään silloin tiedetään mitä kontti sisältää. Pääsääntöisesti osatoimituksia 
ei sallita, eli toimittajien on toimitettava kerralla mitä sovittiin. Toimittajien tiedottamisessa 
on eroja. Jotkut ilmoittavat, ellei tavaraa ei saatu mukaan lähetykseen. Tähän voi vaikuttaa 
henkilökunnan vaihtuminen yrityksen tunnettuus ja suhteiden tärkeyden merkitys. 
 
4 Teoreettinen viitekehys 
 
4.1 Ulkoinen integraatio 
 
Kova kilpailu pakottaa yritykset toimimaan ydinosaamisalueellaan, jossa se voi olla hyvä tai 
paras. Muu toiminta on järkevää siirtää muille, ja tämä näkyy avoimena ulkoistamisena, jossa 
yritys luopuu vähemmän kriittisten toimintojen tekemisestä itse ja ostaa ne ulkopuolelta. 
Toisaalta näköpiirissä on myös piilevää ulkoistamista, kun toimittajalta ostetaan yhä 
enemmän ja yhä pitemmälle räätälöityä palvelua tavaran ohessa. Yksittäisiä toimintoja, joita 
yritys on aiemmin hoitanut itse, siirtyy toimittajan vastuulle. (Iloranta 2008, 48.) 
 
Yritysten keskittyessä ydinliiketoimintoihinsa hankinnan merkitys korostuu. Keskeistä 
hankinnoissa on että tavarat hankitaan oikeaan aikaan, oikeaan tarpeeseen ja vielä 
taloudellisesti. Hankintatoimen kehittämisen pohjaksi on ymmärrettävä miten hankintojen 
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kokonaiskustannukset muodostuvat. Jo ennen varsinaista ostamista syntyy työkustannuksia 
sopivien markkinoiden tunnistamisesta, toimittajien etsimisestä, arvioinnista, valinnasta ja 
varsinaisten sopimusten tekemisestä. Varsinaiset hankinnan kustannukset syntyvät 
hankintahinnasta ja mahdollisista maksuun liittyvistä kustannuksista. Myös hankinnan jälkeen 
saattaa syntyä erilaisia kustannuksia, mikäli kaikki ei sujukaan alkuperäisen suunnitelman 
mukaan.  Merkittäviä kustannuksia voivat aiheuttaa tuotteen laatuongelmat, toimitusten 
viivästyminen ja monet muut odottamattomat tekijät. Useinkaan näitä ei huomata analysoida 
etukäteen. Hankintaratkaisuilla on myös merkittäviä vaikutuksia koko yrityksen 
logistiikkakustannuksiin. (Haapanen 2005, 221–222.) 
 
Kun yritykset keskittyvät entistä tiukemmin ydinosaamiseensa, toimitusketju ja 
palveluverkosto muodostuvat yhä pienemmistä palasista. Kuvio on monimutkainen, jokaisen 
yksittäisen toiminnon, toimitus- tai arvoketjun osan voi toteuttaa monella eri tavalla. Täten 
toimintaympäristön kompleksisuus lisääntyy.  (Iloranta 2008, 48.) 
 
Yksi esimerkki ulkoisesta integraatiosta on toimittajan ylläpitämä ja hallinnoima varasto 
(vendor managed inventory, VMI). Kun organisaatio pyrkii keskittymään ydintoimintoihinsa, 
hankintojen taloudellinen merkitys ja hankintojen suhteellinen osuus kustannusrakenteesta 
kasvavat. Yrityksen kilpailukykyyn vaikuttaa merkittävästi ulkopuolelta hankittujen 
toimintojen kilpailukykyisyys ja kustannustehokkuus. Erään tuoreen suomalaisen tutkimuksen 
mukaan hankintojen osuus kustannusrakenteesta eri toimialojen yrityksissä on keskimäärin 80 
%. Tämä osuus on siis perinteisen johtamishierarkian menetelmien tavoittamattomissa. 
(Iloranta 2008, 48.) 
 
4.2 Hankinnan merkitys 
 
Hankinnan päätehtävä onkin varmistaa yrityksen toiminnassa tarvitsemien materiaalien ja 
tuotteiden saatavuus. Hankinnan organisaatiorakennetta voidaankin luonnehtia hajautetuksi 
alaosastoksi, joka toimii tehdastasolla. Useimmiten transaktio-orientoitunut hankinta on 
organisoitu logistiikan tai tuotannon alaisuuteen. Suurin osa hankintahenkilöstön ajasta kuluu 
operatiivisen ja hallinnollisten tehtävien parissa. Tuotantoon liittymättömät hankinnat on 
usein hajautettu niin, että jokainen osasto hoitaa omat hankintansa. (Iloranta 2008, 75–76.) 
 
Monesti hankinnan kehittäminen pohjautuukin kustannusten alentamistavoitteisiin. 
Hankintatoimen kustannuksia on vaikea laskea. Kuitenkin hyväksi tavaksi on todettu 
toimistolaskentamenetelmä. Kustannukset jaetaan eri toiminnoille esimerkiksi työajan 
suhteen. Merkittävin kustannus hankintatoimessa on henkilöstökustannukset. Hankinnan 
kustannustehokkuus vaihtelee eri yrityksissä paljon. Kustannustehokkaimpia yrityksiä ovat ne, 
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joilla on paljon tilausrivejä ja joiden ostoa on automatisoitu sekä joissa suuri osa hankinnoista 
hoidetaan kotiinkutsuilla ja toimittajia sekä nimikkeitä on vähän. (Haapanen 2005, 222.) 
 
Tarkasteltaessa organisaation eri kehitys vaiheita, sisäinen integraatiovaihe pitää sisällään 
pyrkimyksen yli organisaation ulottuvaan ongelmanratkaisuun ja kokonaiskustannusten 
alentamiseen. Merkittävin ero aiempiin vaiheisiin nähden liittyy kustannusnäkökulman, jossa 
haetaan kokonaissysteemin kannalta edullisinta ratkaisua sen sijaan, että keskityttäisiin 
optimoimaan ainoastaan tuotteiden yksikköhintoja. Toinen merkittävä ero on toimittajien 
hallinta, jossa siirrytään valittujen avaintoimittajien kanssa kohti kumppanuustoimintaa ja 
yhteistä ongelmanratkaisua. (Iloranta 2008, 78–79.) 
 
Hankinnan organisaatiorakennetta ohjataan keskitetysti, ja tiettyjä oston operatiivisia 
tehtäviä pyritään siirtämään pois hankintaorganisaatiosta. Toimintakulttuuria leimaa 
tiimipohjainen työskentely, ja usein tässä vaiheessa perustetaankin poikkiorganisatorisia 
hankintatiimejä. Kehityskaaren tässä vaiheessa kehittämistoimenpiteet suunnataankin 
hankintaprosessien integroimiseen eri liiketoimintadivisioonien välillä. Tieto- ja 
toiminnanohjausjärjestelmiä pyritään integroimaan yrityksen sisällä eri toimintojen ja 
liiketoimintalinjojen välillä mutta ei vielä kuitenkaan tärkeimpien toimittajien kanssa. 
(Iloranta 2008, 78–79.) 
 
Hankinnan kehittymisen viimeisessä vaiheessa eli ulkoisessa integraatiovaiheessa korostuvat 
ulkoistaminen ja kumppanuustoimittajien kanssa tehtävän yhteistyön tiivistyminen ja 
syveneminen. Yhteistyötä pyritään tekemään myös suunnittelutasolla eli 
tuotannonsuunnittelu- ja tuotesuunnitteluvaiheissa. Hankinta keskittyykin enemmän 
suorituskyvyn ja kyvykkyyksien hallintaan toimitusketjun tasolla. Mitä pidemmälle 
kehityskaarella ja integroitumisessa edetään, sitä enemmän korostuu loppuasiakkaan 
näkökulma. (Iloranta 2008, 78–79.) 
 
Keskitetysti kilpailutettujen avaintoimittajien järjestelmät on integroitu tähän 
tilausjärjestelmää, ja toimittajat vastaavat myös tietojen ylläpidosta omien tuotteidensa 
osalta. Kehityskaaren tässä vaiheessa toimittajien hallinta lähenee toimitusketjun hallintaa. 
Yritykset investoivat yritysten välisten liiketoimintaprosessien integroimiseen sen sijaan, että 
keskittyisivät kehityskaaren alkuvaiheen mukaisesti pelkästään ostamaan tuotteita tai 
palveluita niin tehokkaasti ja suorituskykyisesti kuin mahdollista. (Iloranta 2008, 79.) 
 
Perinteisestä kertaluonteisesta ostamisesta, jossa painotettiin halpaa hintaa, alennuksia ja 
vahvaa kilpailutusta, ollaan siirtymässä useammilla aloilla entistä vahvemmin 
jatkuvaluonteiseen ostamiseen. Nykyaikaisessa hankintaratkaisussa vaikuttavatkin enemmän 
kokonaisajattelu, pitkän tähtäimen suunnittelu ja ostaminen asiakastarpeiden mukaan. 
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Hankintatoimen organisointi voidaan tehdä monella eri tavalla. Kaikki hankinnan voitaisiin 
keskittää yhdelle yrityksen hankinta- ja osto-osastolle, joka suorittaa kaikki hankinnat. 
Hajautetun mallin mukaan kaikki yrityksen eri osastot huolehtivat kukin omista tarpeistaan. 
(Haapanen 2005, 222–223.) 
 
Hankinnan johtamisessa painottuukin tulosohjautuvuus ja yrittäjämäisyys, mutta 
samanaikaisesti se on toisaalta tukevaa ja toisaalta valmentavaa. Ominaista 
toimintakulttuurille on osallistuva ja konsensushenkinen päätöksenteko. Koulutustaso on 
korkea hankintaprosesseihin osallistuvilla henkilöillä, ja ammatillisessa osaamisessa 
painottuvat edelliseen vaiheeseen liittyvän osaamisen lisäksi kokonaiskustannusten hallinta, 
strateginen toimitusketjun hallinta sekä yleiset johtamistaidot. (Iloranta 2008, 79.) 
 
Hankintatoimen kehittämiseen on hyvä liittää tärkeimpien toimittajien toiminnan 
kehittämistä. Erilaisilla toimittaja-arvioinneilla ja palkkiojärjestelmillä olemassa olevien 
kumppanien toimintaa voidaan ohjata haluttuun suuntaan. Yhteiset kehittämisprojektit ja 
toimittajakoulutus voivat olla hyödyllisiä pitkän aikavälin toimittajien kanssa. Kaikkien 
toimittajien kanssa ei kannata toimia samoin tavoin koska tämä sitoisi liikaa resursseja 
suhteessa hyötyyn. Hankintatoimen kehittämisen hyvänä lähtökohtana voidaan pitää 
perusteellisia toimittaja ja tuoteanalyysejä. Analyysien pohjalta voidaan löytää kriittisimmät 
kehittämiskohteet. Analyysien pohjalta ei kuitenkaan kannata lähteä mihinkään 
toimenpiteisiin ennen kuin kehittämistyölle ja sen tuloksille on asetettu kunnolliset 
tavoitteet. Kaikkea ei kannata yrittää ratkaista kerralla, vaan on aluksi löydettävä  
kehittämiskohteet, joihin halutaan ensisijaisesti puuttua. (Haapanen 2005, 223.) 
 
4.3 Toimittajan hallinta ja kehittäminen 
 
Edellytyksenä kaikelle yhteistyölle on yhteinen käsitys siitä, mitä ostaja odottaa 
toimittajalta. Tämä on usein keskeinen osa tarpeen määrittelyssä. Välttämättömät 
ohjausparametrit on usein listattu tarjouspyynnössä, sopimuksessa tai kuitenkin viimeistään 
sopimuksen ajoittain päivitettävässä liitteessä. Projektitoimituksissa kaupan yleiset ehdot on 
saatettu sopia määräajaksi, mutta toimitustapa, paikka, mahdollinen pakkaus, dokumentointi 
sekä muut vastaavat seikat käydään tarkemmin läpi projekti projektilta. Nämä yksityiskohdat 
määritellään tyypillisesti sopimuksen liitteessä tai muistiossa. (Iloranta 2008, 329.) 
 
Organisaation tulisi pysyä erossa hyvästä palvelusta korkeiden varastomäärien, pienien 
toimitusmäärien ja korkeiden kuljetuskustannusten muodossa. Organisaation tulisi myös 
kiinnittää huomiota myös siihen että kunkin toimitusketjun taso vaihtelee. Jälleenmyyjästä 
seuraava lenkki eli loppukäyttäjä ei välttämättä halua tavallista tuotetta, vaan hän myös 
arvostaa takuita ja tavaranpalautusoikeutta. Toimitusketjussa vähittäiskaupan tasolla, 
 19 
kauppiaat odottavat tavallista toimitusta ja arvostavat riskin jakamista varastoinnissa. (Basu 
2008, 51–52.) Tässä vaaditaan toimittajan, sekä asiakkaan huomioimista. Yrityksen tulee siis 
pyrkiä kertomaan toimittajalle yrityksen ja asiakkaan tarpeista. 
 
Käytännön toimitusongelmien ja toimitusvirheiden taustalla onkin luvattoman usein 
toimittajan puutteellinen ohjeistus. Tämän vuoksi keskinäisen viestinnän pelisäännöt ovat 
tärkeä osa tällaista toimittajan ohjaamista. Täten on hyvä sopia selvästi, keneen otetaan 
yhteyttä minkälaisessa ongelmatilanteessa, kuka puolin ja toisin vastaa mistäkin ja kuka on 
yhdyshenkilö missäkin asiassa. Perinteisessä toimintamallissa ostaja ja myyjä olivat oman 
organisaationsa portinvartijoita eli ainoita yhdyshenkilöitä organisaatioiden välillä. Tämä ei 
taida olla useinkaan viisain tapa toimia. Nämä asiat tulisi linjata jo kaupasta sopimisen 
yhteydessä ja täydentää linjausta tarpeen mukaan asioitten muuttuessa. (Iloranta 2008, 329.) 
 
Yritysten välisessä rajapinnassa tavara vaihtaa omistajaa ja palvelu toteutuu. Periaatteessa 
omistuksen siirtohetkellä ostavan osapuolen tulisi tarkistaa, että toimitus on sopimusten ja 
lupausten mukainen. Satunnaisessa kaupassa tuntemattoman toimittajan kanssa tämä onkin 
välttämätöntä. Sen sijaan pitkäaikaisten toimittajien kanssa luotetaan siihen, että tuotteesta 
voidaan reklamoida myöhemmin, jos puutteita havaitaan tai tuote on jollakin tavalla 
viallinen. Molempien osapuolten intressi on varmistaa riittävä laatu ja virheetön toimitus. 
(Iloranta 2008, 330.) 
 
On edelleen suhteellisen harvinaista, että toimittajia koulutettaisiin säännöllisesti 
ymmärtämään ostajayrityksen tarpeita, tilannetta ja tavoitteita. Vuosittaiset 
toimittajapäivät, joko kaikille toimittajille yhdessä tai yhteen sopiville toimittajille ryhmissä, 
on hyvä keino viestittää omista näkemyksistä. Ne tarjoavat samalla tilaisuuden kuulla 
toimittajien näkemyksiä maailman menosta omalta kannaltaan hiukan vapaammassa 
ympäristössä ja ilman välitöntä neuvotteluasemaa. Tällöin organisaatioiden väliset 
henkilökontaktit laajenevat ja lujittuvat. Astetta pidemmälle menee tällaisiin tilaisuuksiin 
yhdistetty yleinen koulutus, esimerkiksi alustukset yhteisesti kiinnostavista alaan liittyvien 
lakien ja määräysten muutoksista tai tekniikan kehitykseen liittyvistä asioista. (Iloranta 2008, 
331.)  
 
Toimittajan ymmärtäminen on kehittyvän yhteistyön lähtökohta. Osuva neuvo on yrittää 
ymmärtää toimittajan toimintaa paremmin kuin tämä itse, tämän noudattaminen on kuitenkin 
hyvin vaativaa. Toimittajamarkkinoiden hallitsemisen kannalta tarvitaan keskeistä hankinnan 
ammattilaisen kykyä: kyseessä olevien toimittajamarkkinoiden sisäisen kilpailun logiikan 
syvää ymmärtämistä. Tähän ymmärrykseen sisältyy käsitys siitä, millä eväillä kyseisten 
toimittajamarkkinoiden kilpailussa menestyy, missä pitää olla hyvä. (Iloranta 2008, 332.) 
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Toimittajan ohjaaminen parempaan suorituskykyyn merkitsee sitä, että toimittajalle 
kerrotaan täsmällisesti, mitä siltä odotetaan nyt ja tulevaisuudessa. Kun suoritusta mitataan 
riittävän monipuolisesti ja tuloksia analysoidaan yhdessä toimittajan kanssa säännöllisesti, 
toimittajan onkin helpompi ymmärtää ostavan organisaation tarpeita syvällisemmin ja 
pidemmällä tähtäyksellä. Toimittajan kykyjen kehittäminen pohjautuu siihen, että ostaja 
kertoo toimittajalle näkemyksiään ja havaintojaan toimittajan osaamisen tasosta. Avoimesti 
kerrotaan ennen kaikkea ostavan organisaation omista tulevaisuuden tarpeista. Epäsuorien 
viestien sijaan kannattaa ilmaista asiat suoraan. (Iloranta 2008, 333.) 
 
Täsmällisesti esitetystä kehittämisehdotuksesta syntyy parhaimmillaan avoin keskustelu, 
jonka myötä toimittajakin saattaa käsittää ehdotuksen taustalla vaikuttavat syyt. Sen lisäksi 
keskustelu saattaa tarjota ostavalle organisaatioille mahdollisuuden uusiin oivalluksiin.  
Määrätietoinen mutta valikoiva tiedon jakaminen perustuu siihen, että kaikki tieto, joka voi 
auttaa toimittajaa ymmärtämään ostavan organisaation tarpeita ja kulloistakin tilannetta 
paremmin, kannattaa yleensä ehdottomasti välittää toimittajalle. Sinisilmäinen avoimuus 
kuitenkin sisältää aina riskejä. (Iloranta 2008, 333.) Aasian kulttuuriin liittyvät neuvottelut 
ovat erittäin raskaita. Neuvottelussa käydään läpi muodollisia protokollia ilman järkevää 
syytä. Lopputulos on kuitenkin arvattavissa ennen kuin se julkistetaan. 
 
On ilmeistä, että toimittajan kehittämiseen kannattaa panostaa ainoastaan niissä tilanteissa, 
joissa saatava hyöty on panostuksen arvoista sillä kaikki henkilökohtaisen yhteistyön muodot 
sitovat resursseja. Tämän vuoksi aktiiviseen kehittämiseen ja laajoihin yhteistyöhankkeisiin 
kannattaakin ryhtyä vain niiden tärkeimpien toimittajien kanssa, joiden osalta muilla keinoilla 
ei saada riittävästi tuloksia. Jos toimittaja on merkittävästi suurempi ja muutenkin omalla 
alueellaan vahvempi kuin ostava organisaatio, maaperä kehityspyrkimykselle ei aina ole 
otollinen. Se ei estä kuitenkaan yrittämästä avointa keskustelua. (Iloranta 2008, 333.)   
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Kuvio 1: Toimitusketjun elementit 
 
Ensimmäinen sääntö suuressa organisaatiossa ei ole pelkästään tuotteiden myynti vaan myös 
asiakassuhteiden luominen. Asiakas on toimitusketjun ensimmäisessä vaiheessa tärkein lenkki 
ja jokainen asiakas haluaa saada tarvitsemansa tavaran tarpeidensa mukaan, oikeaan aikaan 
ja oikeaan hintaan. Tavaran lähetyksessä tulee ottaa vastuu yksityiskohtaisesta 
komponenttien toimitusketjusta, aina valmistajalta ja maahantuojan kautta tukkukauppiaille 
asti. Se tarkoittaa käytännössä kustannusten minimoimista. (Basu 2008, 51–52.) 
Varasto 
hallinta 
Toimintojen 
johtaminen 
Asiakas 
Kysyntä 
Toimittaja 
Resurssien hallinta 
Myynnin ja toimintojen suunnittelu 
Osto 
Toimitus  
    
Järjestelmä ja prosessit 
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Etujen hallinta on avainalue globaalissa toimitusketjussa ja varaston hallinnassa. Se tarjoaa 
laajoja etuja varaston kontrolloinnissa, hyötykäytössä, valmistuksen työskentelyprosessissa, 
hävikin pienentämisessä ja turvallisuudessa. Etujen hallintaongelma nousee esille monessa 
tehtaassa johtamisessa olemassa olevan varaston ylläpidossa. Resurssikeskeisessä prosessissa 
se onkin aina ollut haastavaa. Monet johtavat resursseja ja taloudellisia päätöksiä ilman, että 
reaaliaikaista tietoa olisi saatavilla. Useat tämänhetkiset menetelmät varaston 
arvonmääritykseen tai etujen liikkuvuuden seuraamiseen eivät tarjoa reaaliaikaista 
näkyvyyttä. Joten päätökset perustuvat epätarkkoihin tietoihin. Täytyykin tunnustaa, että 
kehittyneintä toimitusketjun hallintaa on varaston hallintajärjestelmä ja yrityksen resurssien 
suunnittelu, jossa tietojen tarkkuus ja arvot toteutuvat vain jos data syötetään huolellisesti. 
(Branch 2009, 24–25.) 
 
Toimitusketjun hallinnassa kapasiteetti tarkoittaa investointien määrää, joka voi olla 
sitoutunut toimitusketjuun. Kokonaismäärän tilavuus on kokonaisinvestointien määrä joka voi 
olla sitoutunut kuhunkin vaiheeseen. Teoriassa tämä määrä on koko ketjun sitoma määrä. 
Kuitenkaan toimitusketju ei seiso paikoillaan, materiaali liikkuu kaiken aikaa tehtaille ja 
ruoantuotantolaitoksiin. Materiaali liikkuu tiellä, rautatiellä, merellä ja ilmassa, joskus suuria 
määriä tankkereilla, jokaisen vaiheen läpi kohti loppukuluttajaa. (Basu 2008, 63–64.) 
 
Varaston hallinta kattaa paljon erilaisia toimintoja. Nämä toiminnot vaihtelevat eri 
organisaatioiden välillä. Varaston hallinta vaikuttaa sen mukaan onko käytössä MM, PDM, 
keskitetty vai hajautettu hallinta. Tässä on selkeä ero monimutkaisuudessa, johdetaanko 
varaston hallintaa yhdessä paikassa ja mihin varastohallinta on sijoitettu mahdollisista 
sadoista jakelukeskuksista. Globalisaatio on toinen syy monimutkaisuuteen varaston 
hallinnassa. Tärkeimmät syyt varaston hallintaan ovatkin tarjota sisäisille ja ulkoisille 
asiakkaille haluamaansa palvelua määrien ja tilausten täyttöasteiden mukaisesti. Tavaran 
saatavuudesta pitää varmistua tulevaisuutta varten kaiken tyyppisille varastoille 
ylivarastoinnin välttämiseksi, jolloin vältetään pullonkaulat tuotannossa. Kulut tulee pitää 
matalina vähentämällä monimutkaisuuksia, taloudellisilla pakkauksilla sekä analysoimalla 
kulurakenteita tarkkaan. (Lysons 2006, 316-317.) 
 
Suuri haaste on seurata tuotteita jotka voivat olla varastettuja tai kadoksissa. Tulos voi olla, 
että tuotetta ei ole enää saatavilla, joten yrityksen täytyy korvata se. Nämä ovat loputtomia 
tilanteita, joissa hävikit kasvavat. Esimerkiksi hotelli, joka kadottaa sata televisiota omissa 
tiloissaan, valmistaja, jolta oma työntekijä varastaa paljon elektroniikkaa työntekijöiden 
poistumisreittien kautta tai lastauslaitureiden kautta. Yrityksen tulee varautua varkauksiin 
ennen kuin ne tapahtuvat tai paikantaa kriittiset tuotteet tarvittaessa. Yritys voi myös lisätä 
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tuotteen reaaliaikaista näkyvyyttä ja informaatiota, tietääkseen tuotteen sijainnin ja 
statuksen. (Branch 2009, 25.) 
 
Toimintojen hallinta toimitusketjussa käynnistää koko systeemin. Tässä kohtaa suunnitelmat 
toteutetaan ja puitteet luodaan tavarantoimituksille. Toimintojen hallinta onkin 
tavaranhallinnan ja prosessien tuotantoa. Jakelun hallinnan kanssa toimintojen hallinta 
mahdollistaa fyysisen tavaravirran toimitusketjussa. Toiminnot ovat olemassa kaikissa 
toimitusketjuissa, missä toimitetaan tavaraa. Tunnettu havainto toiminnoissa on tavaran 
fyysinen osallisuus.  Jos ajatellaan, että toimintaa ei ole myynnissä ja markkinoinnissa, 
pankissa, vakuuttamisessa tai terveydenhuollossa, ollaan väärässä. Aina kun käytetään 
resursseja, toiminta on olemassa. Toisin sanoen, jos tavaraa tulee, sitä prosessoidaan ja 
tavara lähtee, toiminnat ovat olemassa. (Basu 2008, 39.) 
 
Monet organisaatiot ulkoistavat jakelunhallinnan kolmannelle osapuolelle, eivätkä palkkaa 
työntekijöitä johtamaan jakelua, joka vaikuttaa suoraan asiakaspalveluun. Jos myynnissä 
tulee virhe joka liittyy laatuun, määrään tai aikaan tai jopa organisaation jakelijoiden välisiin 
suhteisiin, kärsitään seurauksista. Ongelmat tai palautettavat tavarat ovat muodostumassa 
kasvavaksi ongelmaksi toimitusketjun hallinnassa. Samalla tavalla kuin ERP toimii toimittajien 
ja saapuvan tavaran informaatiovirtana, jakelunhallinta on kuin materiaalinvirtojen 
johtamista asiakas- ja poistuvan tavaran muodossa. Jakelunhallinnassa, joka on tavaran 
fyysistä kuljetusta tehtaalta asiakkaalle periaatteella, muuttumaton asia on kysynnän vaatima 
puskurointi ja toimitusten läpimenoajat. Lähtevässä tavarassa tarkkailun kohteena ovat 
asiakaspalvelun taso vastaan kustannukset. (Basu 2008, 39–40.) 
 
Jakelun kustannukset eivät tarkoita pelkästään kuljetuskustannuksia vaan se sisältää myös 
varastoinnin ja erikoisvaatimukset kuten kylmäkuljetukset, varaston vakuutukset ja 
rahoituksen, varastoinnin riskit. Mitä suurempi varasto, sitä suuremmat kustannuksetkin ovat. 
Jakelunhallinnan pääelementtejä ovatkin jakelustrategia, varastotoiminnot, varaston hallinta 
ja kuljetussuunnittelu. Strategisten allianssien suhteen täytyy saavuttaa integroitu 
toimitusketju, joiden kanssa toimitaan yhdessä. Neljä tärkeintä elementtiä jakelunhallinnassa 
strategisten allianssien kanssa on third-party logistics(3PL), retailer-supplier 
partnerships(RSP), distributor integration(DI), ja customer relationship management(CRM). 
(Basu 2008, 40.) 
 
4.5 Varaston optimointi ja kysynnän ennustaminen 
 
Tehokas kapasiteetti muodostuu varaston läpimenoajoista eli varastonkierrosta, tietty määrä 
tavaraa liikkuu tietyn ajan sisällä. Varasto kierto rajoittuu sisään tulevan ja ulos menevän 
tavaranvirran nopeuteen ja luotettavuuteen. Oleellista hyvässä varaston hallinnassa ei ole 
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suuri tavaran määrä vaan nopeat läpimenoajat. Hitaan tavaran vaihtuvuuden riskejä ja 
hintoja ovat toimitilakustannukset, pääomakustannukset, käsittelykustannukset.  
Joten tehokas tilanhallinta voidaan mitata termeillä kunkin toimitusketjun kohdalla. 
Toimitusketjun lopussa tuote pitäisi kyetä toimittamaan tavara nopeasti asiakkaalle. 
Esimerkiksi armeijassa tehokkuutta voidaan mitata esimerkiksi annoksilla, jotka kyetään 
toimittamaan etulinjaan päivittäin. (Basu 2008, 64.) 
 
Kysynnän ennustaminen voidaan määrittää esimerkiksi ennustamalla tulevaisuuden myynti ja 
se on perusta kaikelle suunnittelulle ja päätösten teoille. Me kuuntelemme esimerkiksi 
sääennusteita kun suunnittelemme picniciä. Samalla tavalla päätökset laajentaa tehdasta 
perustuvat ennustuksiin valmistettavien tuotteiden kysynnän kasvusta. Ennustukset kuitenkin 
ovat harvoin yksinkertaisia, koska ne perustuvat aina oletuksiin jotka voivat olla vääriä tai 
niihin voivat vaikuttaa odottamattomat asiat kuten sota, taloudelliset tai sosiaaliset seikat 
aivan kuten säissäkin. Ennustukset sen vuoksi ovat epävarmoja. (Lysons 2006, 330.) 
 
Varaston tarkoitus on suojautua kysynnän ja toimitusten muutoksien varalta. Yleisesti 
varastointi käsitetään pakollisena kustannuksena. Siitä aiheutuu pääomakustannuksia, 
varastotilakustannuksia, käsittely-, ja vakuutusmaksukustannuksina ja niin edelleen. Toisaalta 
taas varaston puuttuminen aiheuttaa tuotannon ja myynnin pienenemistä toimitusketjun 
lopussa. Varaston pitäminen nähdäänkin vakuutuksena epävarmuutta vastaan sekä puskurina 
odottamattomiin kysynnän muutoksiin. Varaston hallinta onkin hyvä toimitusketjun hallinnan 
tehokkuusmittari. Sillä voi myös ratkoa lyhyen aikavälin operatiivisia ongelmia. Varastotason 
optimoinnissa on hyvä käyttää joko kausivaihteluvarastoa tai varmuusvarastoa. (Basu 2008, 
38.) 
 
Pääelementti on että varastoa on vain kun sitä tarvitaan, laatua parannetaan ilman puutteita 
ja kaikki toteutetaan minimikustannuksilla. JIT tuotannossa valmistetaan sitä, mitä asiakas 
tarvitsee, milloin ja kuinka paljon tarvitsee. Tämä kaikki toteutetaan mahdollisimman pienillä 
työntekijäresursseilla, materiaali- ja laiteresursseilla. Määritelmässä voidaan nähdä että JIT 
on enemmän kuin toimitetaan tuote missä ja milloin sitä tarvitaan, oikeaan aikaan. JIT on 
tuotannon suunnittelua ja varaston teknistä hallintaa, edellyttäen myös kokonaisvaltaista 
laadun hallintaa (TQM). Tuotannon teknistä hallintaa johdetaan lisäämällä arvoa ja 
eliminoidaan tuotannon ylimääräisten resurssien tuhlausta. Tuhlauksen eliminoimisella 
tarkoitetaan että JIT on välttämätön elementti kurinalaisessa tuotannossa. (Lysons 2006, 
341.) 
 
Suunnittelu kysynnän ja varaston perusteella alkaa siten että ennustetaan mitä kysyntä tulee 
likipitäen olemaan. Tilojen käyttöpäätökset perustuvat kysynnän usean eri tason ennustuksiin. 
Pitkän aikavälin tilantarpeen määrittäminen vaatii suunnittelua usean vuoden eteenpäin 
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sisältäen puitesuunnittelun. Lyhyen- ja keskipitkän aikavälin suunnittelu tehdään 2-3 vuoden 
ajalle, ja sitä käytetään kun halutaan selvittää ihmisten tarpeet ja vaatimukset, toimitilojen 
vuokratarpeet, laite ja konetarpeet ja tuotteiden kuvaukset. Enemmän lyhyen aikavälin 
ennustuksia tarvitaan kun suunnitellaan, tilataan ja tehdään resurssiohjelmia kuukausi- 
viikko- tai päivätasolla. Mitä lyhyempi aikaväli, sitä tarkempi ennustuksen täytyy olla.  
(Basu 2008, 64.) 
 
Varastonkierron parantamisessa erityisen tärkeitä ovat ne toimenpiteet, joilla 
varmuusvarastoja ja koko passiivivarastoa voidaan pienentää. Usein passiivivarasto onkin 
aktiivivarastoa suurempi. Yrityksissä ei kuitenkaan ole mitään erityistä varmuusvarastoksi 
nimettyä ”rautaisannosta”. Kaikki varastossa oleva tavara voidaan käyttää tai myydä. 
Varmuusvaraston käsitettä tarvitaan kun määritetään tilausajankohtaa. (Sakki 2003, 87.) 
 
Varmuusvarastot syntyvät kun tavaraa tilataan varmuuden vuoksi vähän aikaisemmin tai 
enemmän kun sitä uskotaan tarvittavan. Varmuusvarasto muodostaakin puskurin, josta 
voidaan ottaa kysynnän äkkiä noustua tai toimitusajan viivästyttyä. Jos aina tiedettäisiin, 
paljonko toimitusajan aikana tavaraa tullaan tarvitsemaan ja kaikki lähetykset saapuisivat 
luvattuina hetkinä, ei varmuusvarastoja tarvittaisi. Varmuusvarastot ovat huono keino turvata 
kykyä palvella sillä ne hidastavat kiertoa ja kasvattavat läpimenoaikaa. (Sakki 2003, 87.) 
 
Onkin olemassa keinoja pienentää varmuusvarastoja: Tavarantoimittajan tulisi tietää 
menekki, joka yrityksellä on, toimitusajan lyhentäminen ja toimitusrytmin nopeuttaminen 
vähentää varmuusvarastoja erityisesti a- nimikkeissä. Niitä tilataan usein, kahdesta neljään 
kertaan kuukaudessa. Asiakkailta pitäisi pyrkiä saamaan tietoa heidän menekkiennusteista. 
Jatkuva seuraaminen, suunnittelu ja prosessin suuntainen yhteistyö ovat parhaita keinoja 
sekä parantaa palvelukykyä että pidentää varmuusvarastoja. (Sakki 2003, 87.) 
 
4.6 Ostojen optimointi 
 
Optimitilanne varastoinnissa on minimoida varastot ja vastaanottaa tavaraa kysynnän 
mukaan.  Jos varastointiyksikkö sitoo varastointikustannuksia, tavarankäsittelykustannukset ja 
tavaraan sitoutuneet pääomat käyvät yritykselle kalliiksi. Varastoimisen kustannukset 
muodostuvat seuraavista tekijöistä: koroista, vakuutuksista, varastointitilasta, 
materiaalinkäsittelystä, rikkoutumisista, varkauksista, vanhentuneisuudesta, viimeisen 
käyttöpäivän ylittymisestä, muodin muutoksista ja tietysti henkilöstökustannuksista, joka on 
mukana tavaran käsittelyssä. (Basu 2008, 51–52.) 
 
Ostobudjetin seuraamisen merkitys kasvaa hankinta-ajan pidentyessä. Ostojen yhteismäärä 
tulee pitää tavararyhmittäin budjetin puitteissa, muuten varasto kasvaakin helposti tavoitetta 
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suuremmaksi. Kun hankinta-aika on pitkä (yli kaksi viikkoa), on tärkeää varmistaa jo ennen 
tilaamisen tekemistä ostojen pysyminen budjetissa. Lisäksi varaston toimituskykyä seurataan 
ja vertaillaan tavoitteisiin riittävän usein. Suunnittelun toteuttamisessa myyntiarviot tekevät 
se, jolla on paras kontakti markkinatapahtumiin ja asiakkaisiin. Ostaja siis ei ole se henkilö 
joka ennustaa myyntiä tai kulutusta, ellei hän ole siitä tulosvastuussa. Tästä huolimatta 
ostajat kuitenkin tekevät käytännössä menekkiennusteet. Ostohetkellä niitä aina tarvitaan. 
(Sakki 2003, 127.) 
 
Asiakas on toimitusketjun alussa ja lopussa. Asiakas maksaa hyödykkeistä ja se on prosessin 
lähtökohta. Toimitusketjussa asiakas voi olla kuluttaja, tukkukauppias, jakelija tai 
jälleenmyyjä. Kuitenkin toimitusketjun kysyntä luodaan asiakaspohjalta. Koko toimitusketju 
perustuu suunnitteluun ja päätöksiin jotka tehdään tulevaisuuden ennustuksen pohjalta. 
Toimitusketju ei voi olla edes olemassa ilman asiantuntemusta ja tulevaisuuden kysynnän 
ennustamista. (Basu 2008, 35.) 
 
Jokaisesta toimituksesta syntyvää kustannusta ei kannata aliarvioida. Yrityksen on pyrittävä 
selvittämään se mahdollisimman tarkasti, sillä kysymys ei ole vähäpätöisestä asiasta. Jos 
kuvitellaan että yritykseen on saapunut tuhat tavarantoimitusta, mitkä kustannukset olisivat 
kasvaneet, jos jokainen erä olisi ollut kooltaan kolmannes alkuperäisestä ja eriä olisi yhteensä 
siis kolme tuhatta? Tässä tapauksessa tilausten tekeminen ja valvominen olisi työllistänyt 
enemmän, tavaran vastaanottoon olisi tarvittu enemmän työntekijöitä, koska kolmen 
tuhannen erän purkaminen, tarkistaminen ja edelleen lähettäminen vaatii enemmän työtä. 
(Sakki 2003, 84–85.) 
 
Kaikki tarjontakeskeiset prosessit toimivat asiakaskysynnän ennakko-odotusten perusteella ja 
puolestaan kaikki kysyntäkeskeiset prosessit perustuvat vastaamaan asiakaskysyntään. On 
harhakäsitys että kysynnän ennustamista ei tarvittaisi kysyntäkeskeisissä tai JIT prosesseissa. 
Ilman kysynnän ennustamista kysyntäkeskeisessä prosessissa hankintaosasto ei voi suunnitella 
kapasiteettia, eikä vaadittuja resursseja ole vastaamaan asiakaskysynnän vaatimuksiin. 
Perinteisessä tarjontakeskeisessä prosessissa hankintaosasto suunnittelee tuotannon ja 
kapasiteetin tason, joka perustuu tulevaisuuden kysyntäennusteisiin. Kaikissa toimitusketjun 
alkuvaiheissa, ensimmäinen askel on ennustaa, mitä kysyntä tulee olemaan tulevaisuudessa. 
On tärkeä muistaa myös, että on mahdotonta luoda täydellinen tulevaisuuden ennuste. 
Myyntiin vaikuttaa niin monta tekijää esim. aikaisempi myynti, tuotteen markkinointi, 
talouden tilanne, hinta-alennukset, kilpailu sekä uusien tuotteiden esittely. Basu 2008, 35.) 
 
Kaikki kuitenkin riippuu siitä, miten kahden yrityksen yhteistyö toimitusketjussa järjestetään. 
Myös lisäkustannuksiin voidaan vaikuttaa. Ostoerä ja toimituserä ovat eri asioita. Ostosopimus 
kannattaakin tehdä suuremmasta erästä, kunhan sovitaan toimituksista pienemmissä erissä. 
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Toimitusvalvontaa voidaan taas parantaa tietojärjestelmien avulla. Vastaanotossa taas 
tarkastustyö aiheuttaa lisäkustannuksia mutta ei tuo lisäarvoa. Tarkastusta pitäisi vähentää 
kehittämällä yhteistyötä tavarantoimittajan kanssa. Oma tarkastaminen vähenee kun 
tavarantoimittajat kehittävät laatujärjestelmiään. (Sakki 2003, 85.) 
 
Ensiarvoisen tärkeää on myös optimoida toimituskapasiteetti vastaamaan kysyntään oikea-
aikaisesti. Todellisuudessa resurssit eivät ole loputtomia. Kapasiteetin kasvattaminen, oli se 
sitten koneita ja laitteita, varastotilaa, kuljetuksia, sisään tulevan tavaran määrän kasvua ja 
tietysti työntekijöiden määrän kasvua, on kallista. Sen vuoksi toimitusketjun johdon täytyy 
tehdä päätöksiä kapasiteetin tason suhteen, ja puskuroida se vastaamaan kysyntään. 
Organisaatio voi varata ylimääräistä tilapäistä kapasiteettia tyydyttääkseen kysyntäpiikkejä 
tai asettaa kapasiteetin tason ylemmäksi perustuen keskiarvokysyntään. Eräs mahdollisuus on 
keskittää suunnittelu organisaation määrittämään kapasiteetin tasoon maksimoidakseen 
voitto. (Basu 2008, 36.)   
 
Ostoerän suuruus voidaan optimoida ns. Wilsonin kaavan avulla Optimiostoerä ilmaistaan 
monesti kirjainlyhenteenä EOQ (economical order quantity). 
 
EOQ= 
          
   
 
 
Kaavassa D on vuosiarviomenekki, TK on yhden toimituserän kustannus, H on tuotteen 
yksikköhinta ja VK sen varastoimisen kustannus. Käytännössä kaavan antama optimierä on 
aina likiarvo, sillä kaavassa käytettävät menekki ja kustannukset ovat arvioita tai keskiarvoja. 
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Kuvio 2: Varmuusvarasto 
 
Sisäisen kapasiteetin optimointi voidaan toteuttaa myös ulkoistamalla kapasiteettia ja 
resursseja. Toimitusketjun osaston ulkoistaminen voi sisältää pakkausmateriaalit, kokoonpano 
laitokset, sopimukset, vuokrasopimukset työvoimaan sekä toimittajien valinnan. Tyypillisesti 
valmistajan ostokustannukset ovat noin 60–90 prosenttia kokonaismyynnistä. Asianmukainen 
oston ja toimitusten hallinnan verkottuminen voi tuoda merkittävää lisäarvoa parempana 
palveluna ja ajan säästönä kuin kilpailijoilla. Markkinaohjautuvassa, kovasti kilpaillussa 
toimintakentässä yritykset hakevat jatkuvasti kilpailuetua etsimällä uusia toimittajia ja 
yhteistyökumppaneita sekä toteuttavat ulkoistamisia. (Basu 2008, 37.)   
 
Tavaroiden tunnistaminen nopeutuu kun tavarantoimittajat merkitsevät, yksiköivät ja 
pakkaavat tarkasti lähettämänsä tavaraerät. Kuljetus- ja maahantuontikustannukset Suomen 
kokoisessa maassa ovat aina merkittäviä. Toimituserä ja kuljetuserä ovat eri asioita. Täten 
yritysten tulisikin tehdä enemmän yhteistyötä jakelun toteuttamisessa ja niiden on itse oltava 
aktiivisia jakelun kehittämisessä. Pelkkä kuljetusyritysten tekemä yhdistely ei riitä. (Sakki 
2003, 85–86.) 
 
4.7 ABC analyysi 
 
Italialainen tilastotieteilijä Vilfredo Pareto (1848–1923) havaitsi ilmiössä tilastollisen 
vaikutuksen. Noin 20 % väestöstä omistaa maan varallisuudesta 80 %. 20 % työntekijöistä 
aiheuttaa 80 % yrityksen ongelmista. 20 % tuotteista tuo yritykselle 80 % sen liikevaihdosta ja 
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niin edelleen. Kotitaloudet ostavat vuositasolla useita eri artikkeleita. Viikoittaiset ostokset 
sisältävät tavallista ruokaa, maitoa, vihanneksia jne. Nämä perusostokset saattavat aiheuttaa 
suurimmat tulot kaupoissa. Koska nämä tavarat ovat tärkeitä kotitalouksien budjetissa, onkin 
syytä valita tarkkaan kauppa, joka tarjoaa parhaimman hyödyn. Hintatiedot luonnollisesti 
saavat asiakkaat valitsemaan kauppansa. Abc-analyysissä nämä kyseiset tuotteet sijoitetaan 
luokkaan a. Näiden tuotteiden hintoja seurataan hyvin tarkasti, koska ne ovat 
kokonaisbudjetissa merkittäviä. (Lysons 2006, 319.) 
 
Hankittavan tuotteen tai palvelun tulosvaikutusta voidaan usein korvata hankinnan volyymillä, 
vaikka tietyllä hankinnalla voi olla kokonaiskustannuksiin, yrityksen kannattavuuteen ja 
loppuasiakkaalle tuotettuun lisäarvoon kustannusosuuttaan suurempi vaikutus. Yleensä ABC-
analyysi kannattaakin aloittaa valitsemalla pystyakselin asteikoksi hankittavan tuote- tai 
palveluryhmän vuosittainen volyymi euroissa. Tilannetta voidaan havainnollistaa esimerkiksi 
esittämällä kukin tuoteryhmä ympyränä, jonka pinta-ala on suhteessa tuote- tai 
palveluryhmän volyymiin. (Iloranta 2008, 143.) 
 
Toinen ulottuvuus matriisissa on toimittajamarkkinoiden vaikeus ja siihen kuuluvat riskit. 
Tietyillä markkinoilla saattaa olla useampia keskenään kilpailevia toimittajia, jotka ovat 
valmiita ja kykeneviä täyttämään ostavan yrityksen tarpeet. Tällöin voidaankin puhua ostaja 
markkinoista. Tilanne voi myös olla vastakkainen, jolloin toimittajamarkkinoilla on vain vähän 
sellaisia toimittajia, jotka pystyvät vastaamaan ostavan yrityksen tarpeisiin. Kun taas 
toimittajavaihtoehtoja on vähän, voidaan puhua toimittajamarkkinoista. (Iloranta 2008, 143.) 
 
Harvemmin käytettäviä tuotteita ovat esimerkiksi lattiaharjan vaihtopäät. Pakkaus 
vaihtopäitä maksaa noin 0,50-1 euron. Näiden tuotteiden hintavertailuun käyttämällä useita 
tunteja aikaa ei ole järkevää. Mahdolliset säästöt ovat muutamia senttejä ja voi kulua 
vuosikin kun tarvitaan seuraavaa tuotetta. Tämän kaltaiset tuotteet, jotka muodostavat 
pienen osan kokonaisbudjetista, kuuluvat luokkaan C. B luokkaan kuuluvat tuotteet ovat 
ominaisuuksista jotka muodostuvat A:n ja C:n välillä. Näiden pitäisi olla useammin tarvittavia, 
mutta niiden hankintaa ei kontrolloida A:n tavoin. (Lysons 2006, 319.) 
 
ABC-analyysissä hankintoja jaotellaan niiden tärkeyden ja niihin liittyvien riskien perusteella. 
Lähtökohtana on havainto siitä, että ostavan yrityksen kaikki ostamat tuotteet eivät ole 
strategisesti samanarvoisia. Tämän vuoksi niitä tuleekin tarkastella, käsitellä ja ohjata eri 
tavoin. Portfolioanalyysi onkin varsin yksinkertainen tapa peilata tietyn hankittavan tuote- tai 
palveluryhmän tärkeyttä sen toimittajamarkkinoiden riskeihin ja vaikeuteen. (Iloranta 2008, 
143.) 
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Kuvio 3: Kraljicin matriisi 
 
Kuvan mukaiseen nelikentän eri nurkkiin sijoittuvat tuoteryhmät ovat hyvin erilaisia 
hankinnan kannalta. Niiden perusteella voidaan tehdä hyvin käyttökelpoinen luokittelu, jossa 
hankinnat jaotellaan volyymi-, rutiini-, ja pullonkaulahankintoihin sekä strategisiin 
hankintoihin. (Iloranta 2008, 147.) 
 
Yritys saattaa tarvita toimintaansa varten tuhansia eri tavaranimikkeitä. On siis päivänselvää, 
ettei ostossa, valmistuksen suunnittelussa tai myynnissä voida kaikkiin tuotteisiin käyttää 
aikaa samalla tavalla, eikä se ole tarpeenkaan. Riittää että keskittyy riittävästi tärkeimpien 
tuotteiden ohjaamiseen. Tuotteiden abc-analyysillä tarkoitetaan tuotenimikkeiden luokittelua 
niiden muodostaman euromääräisen myynnin tai kulutuksen mukaan kolmesta viiteen eri 
luokkaan. Tällä pyritään saamaan parempi käsitys siitä, miten materiaalinohjausta tulee 
kehittää ja mihin resursseja tulee käyttää. a-tuotteet muodostavat 50 % myynnistä, b-
tuotteet seuraavat 30 % myynnistä ja c-tuotteet seuraavat 18–20 % myynnistä. Abc-analyysissä 
on tärkeää muistaa, että luokitellaan nimikkeitä eikä esimerkiksi tuoteryhmiä. (Sakki 2003, 
91.) 
 
Volyymituote neljännekseen kuuluvien tuotteiden kulutus ja hankintavolyymi ovat suuria. 
Tavarantoimittajamarkkinoilla on runsaasti vaihtoehtoisia hankintakanavia ja toimittajia. 
Volyymituotteet muodostavat usein rahamääräisesti suurimman osan organisaation 
hankinnoista, vaikka niiden osuus tuotenimikkeistä saattaa olla vähäinenkin. Kyseisen 
Volyymituotteet Strategiset tuotteet
Rutiinituotteet Pullonkaulatuotteet
Kraljic matrix
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neljänneksen hankinnat tarjoavat hankintaorganisaatiolle paljon mahdollisuuksia. Kaikki 
perinteisen ostamisen keinot ovat luvallisia ja kaikki perinteisen ammattiostajan taidot 
tarpeellisia. (Iloranta 2008, 147.) 
 
Analyysissä yrityksen tuotteet luokitellaan muutamaan ryhmään pelkästään niiden myynnin tai 
kulutuksen arvon perusteella. On kuitenkin huomattava että tuo arvo ei ole aina sama kuin 
tuotteen tarpeellisuus. Myynnin arvo saattaa olla pieni mutta tuote on silti asiakkaiden 
kannalta katsottuna tarpeellinen ja se halutaan pitää myyntiohjelmassa. Teollisuusyrityksessä 
taas kaikkia tuoterakenteeseen kuuluvia osia tarvitaan, vaikka monien osien käytön arvo 
saattaa olla vähäinen. Abc-analyysi on menneiden tapahtumien kuvaus. Onkin selvää ettei 
tulevaisuus ole aina läheskään samanlainen. Kun tulevasta kaudesta sitten aikanaan tehdään 
vastaavanlainen analyysi, eivät kärjessä ole välttämättä enää samat tuotteet. Tärkeitä a-
tuotteita kuitenkin on silloin lukumääräisesti vähän. Vaatiikin ammattitaitoa osata nimetä, 
mitkä nuo tärkeät tuotteet tulevat olemaan. (Sakki 2003, 92.) 
 
Rutiinituotteiden neljännes koostuu tyypillisesti monista varsin erilaisista hankinnoista, joiden 
arvo ei sinänsä ole suuri, mutta joiden markkinoilla on tarjolla runsaasti kilpailevia 
toimittajia. Ääriesimerkkeinä voidaan mainita mm. toimistotarvikkeet, yksinkertaiset 
perustyökalut, rukkaset ja työpuvut. Tämän ryhmän hankinnoille on ominaista se, että itse 
hankintaprosessi aiheuttaa suhteellisen paljon kustannuksia verrattuna hankinnan arvoon. 
Jokapäiväisiä tarvikkeita, kuten kyniä, pultteja ja muttereita kannattaa hankkia runsaasti 
kaikkien saataville, koska jo muutama hankintaa ja etsimiseen käytetty työaikaminuutti 
saattaa tulla yritykselle kalliimmaksi kuin itse tavara. (Iloranta 2008, 147.) 
 
Esimerkiksi pullonkaulatuotteet ovat melko vaikeasti saatavia tuotteita. Näille tuotteille on 
tyypillistä, että niillä on yksi kaukana sijaitseva toimittaja. Hankintavolyymi näillä tuotteilla 
ei ole suuri, mutta niiden loppuminen voi aiheuttaa merkittäviä kustannuksia. Sen vuoksi 
näiden tuotteiden varmuusvarastoa joudutaan kasvattamaan. (Sakki 2003, 138.) 
 
Strategisten tuotteiden neljännekseen kuuluvat tuotteet ovat arvoltaan suuria, yrityksen 
toiminnan ja menestyksen kannalta kriittisiä, ja niille on vain vähän vaihtoehtoisia 
toimittajia. Ääritilanteessa toimittajia on vain yksi. Tuotteet ovat usein ainutlaatuisia tai 
räätälöityjä. Niihin voi liittyä testaus- tai sovitusvaiheita tai erikoislaatuista teknologiaa, joka 
on patentein suojattu. Esimerkkejä tällaisista tuotteista voivat olla esimerkiksi tietokoneiden 
mikroprosessorit, monimutkaiset kemikaalit tai lentokoneen moottorit. Tämän ryhmän 
tuotteet ovat lisäksi monesti monimutkaisia osakokonaisuuksia, jotka vaativat koko 
elinkaarensa ajan huolto- ja kunnossapitopalveluja alkuperäiseltä toimittajalta. (Iloranta 
2008, 148.) 
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Analyysillä halutaan tutkia erityisesti, miten varastoarvot tai tapahtumat jakautuvat myynnin 
mukaan.  Sen vuoksi nämä tiedot tulee saada selville jokaisesta tuotteesta. Kun tuotteet 
ryhmitellään sopivasti ja ryhmiä vertaillaan keskenään, voi tuhansienkin tuotteiden massasta 
erottaa paljon yksityiskohtia. Seuraavassa kuvassa on esimerkki. (Sakki 2003, 91.) 
 
Varaston pienentäminen ja koko materiaalin ohjaus perustuvat paljolti abc-luokittelun 
soveltamiseen. Kun tapahtumien määrät ja varastojen arvot tiedetään tuotekohtaisesti, 
voidaan kustannusajureiden arvojen avulla laskea tilaus-toimitusketjun aiheuttamat 
kustannukset. Kun kauppayrityksessä kustannukset vähennetään myyntikatteesta, nettokate 
voidaan nähdä eri abc-luokissa. Vaikka se olisikin kokonaisuutena positiivinen, menee 
nettokate helposti c-, d. ja e-tuotteissa miinukselle. Jos myyntikatetta ei ole käytössä, 
kustannuksia verrataan materiaalikäytön tai hankintojen arvoon. Myös saapuvien ja lähtevien 
tapahtumien määriä pitää seurata abc-luokittain. C- ja d-luokissa sekä ostotapahtumia että 
myyntitapahtumia voi olla paljon ja niiden koot voivat olla epätaloudellisia. Lisäksi ne 
nostavat logistiikan kokonaiskustannuksia. Myyntierien määriin voidaan vaikuttaa myyntierän 
minimikoolla tai perimällä maksun pientoimituksista. (Sakki 2003, 92–93.) 
 
Varaston jakautuminen luokkien kesken on ensimmäinen mielenkiinnon kohde. Jos c- ja d-
nimikkeissä on runsaasti varastoa, on yritykseen hankittu turhia tavaroita. Silloin on 
kehitettävä ostojen budjetointia ja myynnin suunnittelua. Tavallisesti a-luokassa on koko 
tuotemäärästä vain murto-osa, d-luokassa taas voi olla yli puolet kaikista nimikkeistä. 
Nimikkeistöä tulisi karsia jos d-luokassa on paljon varastoa. D-ja e-tuotteiden varaston 
paisuminen on signaali ostojen huonosta suunnittelusta, se tarkoittaa että osa tulevista 
tavaroista jää koko ajan varastoon. D-luokassa kiertoaika on monesti vuosia. Tuotteista on 
vaikea päästä eroon. Tästä syystä onkin tärkeää pohtia miten voidaan estää tällaisen varaston 
muodostumisen. Aktiivivaraston arvo voidaan laskea ostojen ja saapuvien erien määrien 
perusteella. Yhden saapumiserän keskimääräinen koko lasketaan ensin, se jaetaan kahdella ja 
kerrotaan tuotteiden lukumäärällä ja tulos on aktiivivaraston arvo. Kun aktiivivaraston arvo 
vähennetään todellisesta varastosta, jää passiivivarasto. (Sakki 2003, 93–94.) 
 
Toimituskykyä on seurattava ehdottomasti abc-luokittain. Se ei ole käytännössä kuitenkaan 
helppoa, koska puutteellisen palvelun jatkuva rekisteröiminen ei ole aina mahdollista. Jotta 
siitä saisi edes jonkinlaisen käsityksen, voi määritellä raja-arvot, joiden välillä varaston tulisi 
pysyä. Alarajana voi olla vaikkapa yhden varasto-oton keskiarvo tai tietyn jakson, kuten 
esimerkiksi viikon kulutusta vastaava varastomäärä. Ylärajana voi olla esimerkiksi puolen 
vuoden kulutus. Sen ylimenevä osa luokitellaan ylivarastoksi. (Sakki 2003, 94.)  
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Kuvio 4: Abc-analyysi 
 
  Tuotteen määrä Arvo vuositasolla 
A luokan tuotteet noin 20 %  noin 80 Päivittäisessä 
     tarkkailussa 
B luokan tuotteet noin 30 %  noin 15 Säännöllisessä 
      tarkkailussa 
C luokan tuotteet  noin 50 %  noin 5 % Harvoin tarkkailussa 
 
4.8 Valuuttariskit ja suojautuminen 
 
Valuuttamääräisestä toiminnasta yritykselle aiheutuu yleensä sekä valuutta- että 
korkoriskejä. Koska yrityksen valuuttariski on hyvin moniulotteinen, se jaetaan yleensä 
komponentteihin riskiaseman tunnistamisen ja itse riskienhallinnan helpottamiseksi. Riskit 
voidaan jakaa kolmeen eri riskiin; transaktio-, translaatio- ja ekonomiseen riskiin. 
(Leppiniemi 2002, 194.) 
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Kuvio 5: Valuuttariskit 
 
Transaktioriski liittyy niihin muutoksiin, jotka aiheuttavat sopimuksen syntyhetken ja 
maksutapahtuman välillä (myynti, osto, lainanlyhennykset ja korkomaksut). Yrityksen 
transaktiopositioon lasketaan mukaan kaikki valuuttamääräiset kassavirrat, joiden 
toteutuminen on riittävästi varmistettu. Tyypillisesti tällaisia eriä ovat sopimuspohjaiset erät 
kuten myyntisaatavat ja ostovelat. (Leppiniemi 2002, 194.) 
 
Translaatioriski on riski, joka yrityksellä on, kun kirjanpidon valuuttamääräiset erät 
muutetaan tilinpäätöksessä kotimaan valuutan määräisiksi. Monikansallisella yrityksellä 
translaatioriskin tyypillinen lähde ovat ulkomaisten tytäryhtiöiden tulos ja arvo. Kirjanpidossa 
translaatioriski ilmenee konsernin oman pääoman muuntoeroina. (Leppiniemi 2002, 194–195.) 
 
Ekonominen eli taloudellinen riski perustuu siihen, että valuuttakurssivaihteluilla on 
vaikutusta yhtiön kilpailukykyyn. Kilpailukyvyn herkkyys on riippuvainen yrityksen 
valuuttajakaumasta kilpailijoihin verrattuna. Tämä tarkoittaa sitä, että myös 
kotivaluuttapohjaiset virrat tulee ottaa huomioon ekonomisen position tarkastelussa. Samoin 
on tärkeää huomata, että yrityksellä voi hyvin olla ekonomista valuuttakurssiriskiä ulkomaisen 
kilpailun kautta, vaikka yritys toimisi pelkästään kotimaassa. Ekonominen riski onkin 
valuuttariskin osatekijöistä vaikein mitata, sillä riski on luonteeltaan strateginen. (Leppiniemi 
2002, 195.) 
 
Suomessa on tutkittu, kuinka suomalaiset teollisuusyritykset suojautuivat valuuttariskeiltä 
vuonna 1995. Tutkimuksessa kysyttiin yritysten suojautumiskeinoja, joilla pyritään 
hallitsemaan eri valuuttariskin muotoja. Yritysten suojautumiskeinot jaettiin sisäisiin ja 
ulkoisiin. Sisäisistä suojautumiskeinoista käytettiin yleisimmin matchingia eli menojen ja 
Yrityksen valuuttariski 
Ekonominen riski 
Yrityksen valuutta- 
riippuvaisuus 
verrattuna 
kilpailijoihin 
Transaktioriski 
Sopimuspohjaiset 
virrat 
Translaatioriski 
Ulkomaisten 
tytäryhtiöiden oma 
PO ja tulos 
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tulojen yhteensovittamista valuuttakohtaisesti. Menetelmää sovelletaan erityisesti 
sopimuspohjaisten erien kuten osto- ja myyntisaamisiin liittyvän valuuttariskin hallitsemiseen. 
Valuuttakohtaista yhteensovittamista pyritään hyödyntämään odotettujen myyntien ja 
ostojen sekä lyhyiden ja pitkien lainojen valuuttariskien hallinnassa. Sopimuspohjaisiin eriin 
liittyvää riskiä suojataan lisäksi noin puolessa yrityksistä laskutuksella, joka perustuu samaan 
valuuttaan. Lisäksi käytetään valuuttaklausuulia ja yrityksen sisäistä netotusta. 
Valuuttaklausuuli on ehto, jolla kauppahinta sidotaan tietyn valuutan tiettyyn kurssiin ja 
tietyn vaihtelualueen rajoissa. (Leppiniemi 2002, 195.) 
 
Ulkoisilla suojautumiskeinoilla tarkoitetaan markkinoilta hankittavia instrumentteja, vaikkapa 
johdannaisia. Ylivoimaisesti käytetyin ulkoisen valuuttariskin suojautumisinstrumentti on ollut 
valuuttatermiini, lähes 90 prosenttia yrityksistä on käyttänyt sitä. Termiini on yksinkertainen 
suojautumisinstrumentti ja termiinimarkkinoiden hyvä likviditeetti mahdollistaa siten myös 
suurien valuuttaerien suojaamisen. Valuuttalainat ja talletukset sekä optiot ovat olleet 
seuraavaksi tärkeimmät suojautumiskeinot. Vain 9 prosenttia yrityksistä ei käyttänyt mitään 
ulkoisia suojautumisinstrumentteja. Tutkimuksessa selvisi lisäksi että termiinillä suojataan 
myös epävarmoja valuuttavirtoja kuten esimerkiksi odotettuja myyntejä ja ostoja. Yleisesti 
yritykset kuitenkin suojaavat ulkoisilla instrumenteilla eniten sopimuspohjaisten erien, 
lainojen ja valuuttamääräisiin investointeihin liittyviä riskejä. (Leppiniemi 2002, 196.) 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 6: Sopimuspohjaisten erien suojaaminen ulkoisilla suojautumiskeinoilla 
(Leppiniemi 2002, 196.) 
 
Korkoriski 
Korkovirtariski Hintariski 
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Kuvio 7: Valuuttasuojausten jakautuminen yrityksissä 
 
Korkoriski voidaan määrittää korkomuutosten aiheuttamaksi epävarmuudeksi yrityksen 
tuloksessa ja arvossa. Korkoriski voidaan jakaa kahteen eri osaan; korkovirtariskiin ja 
hintariskiin. Saatavan tai velan nykyarvo muuttuu korkotason muuttuessa. Kiinteäkorkoisen 
sijoituksen, esimerkiksi obligaation, arvo laskee markkinakorkojen noustessa ja nousee 
korkojen laskiessa. Vastaavasti lainan arvolle käy päinvastoin. Hintariski on sitä suurempi, 
mitä pidempi on erän kokonaissidonnaisuusaika eli aika, jonka kuluttua korkomaksuja 
tarkistetaan. Kiinteäkorkoisen obligaation korkosidonnaisuusaika on sama kuin obligaation 
voimassaoloaika. Vastaavasti esimerkiksi 3 kuukauden Euribor- korkoon sidotun 
vaihtuvakorkoisen laina kokonaissidonnaisuusaika on korkeimmillaan kolme kuukautta, vaikka 
lainan voimassaoloaika olisi viisi vuotta. (Leppiniemi 2002, 197.) 
 
Yrityksen korkomaksut tietyllä periodilla koostuvat velkaerien korkotuotoista ja- maksuista 
sekä saatavista. Jos yrityksellä on vaihtuvakorkoista lainaa tai korkosidonnaisuusaika on 
muuten sovittu lyhyeksi, laskevat velanhoitokustannukset korkojen laskiessa. Tällöin 
nettovelkainen yritys hyötyy kun korot laskee. Korkojen lasku vastaavasti alentaa 
vaihtuvakorkoisen sijoituksen tuottoa. Kiinteäkorkoisessa velassa tai saatavassa 
korkovirtariskiä ei ole voimassaoloaikanaan. Mitä lyhyempi korkosidonnaisuusaika on, sitä 
suurempi korkovirtariski on. Korkomaksujen sidonnaisuus esimerkiksi 3 kuukauden Euribor-
korkoon, velallinen altistuu merkittävälle korkovirtariskille, sillä korkomaksut voivat vaihdella 
suurestikin 3 kuukauden aikana. (Leppiniemi 2002, 196–197.) 
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Termiini on kauppa tulevaisuudessa, jonka hinta sovitaan nyt, termiinin tekohetkellä. 
Tyypillinen esimerkki on valuuttasaatavan terminointi, jossa markkinahintaan vaihdetaan 
tulevaisuudessa saapuva valuuttapohjainen suoritus euroiksi. Tällöin poistuu riski ja tilalla 
saadaan varma tuleva suoritus. Vastaavanlaisia termiinisopimuksia on mahdollista tehdä 
osakemarkkinoilla. Tällöin tulevan osakekaupan hinta sovitaan nyt, jolloin ostaja ja myyjä 
pääsevät eroon riskistä, joka liittyy osakkeen hinnan heilahteluun tämän päivän ja termiinin 
toteutuspäivän välillä. (Leppiniemi 2002, 201.) 
 
Termiini on option kaltainen sopimus myöhemmin tapahtuvasta hyödykkeen myymisestä tai 
ostamisesta. Erona optioon on se, että termiini sitoo sekä ostajaa että myyjää. 
Termiinisopimuksen solmimiseen ei liity erillistä preemiota eli rahasuoritusta. Futuuri on 
periaatteessa samanlainen sopimus kuin termiini ja nämä poikkeavatkin toisistaan lähinnä 
vakioinnin suhteen. Futuurit ovat yleensä vakioituja toisin kuin termiinit. Tämä tarkoittaa sitä 
että kaupankäynti futuureilla tapahtuu johdannaispörssissä, jossa yhden sopimuksen osalta on 
vakioitu sopimusmäärät eli montako osaketta yhdellä futuurilla saa ostaa, kohde-etuudet eli 
mihin tuotteisiin perustuen käydään kauppaa sekä päättymispäivät ja sopimuksen 
toteuttaminen, eli toteutetaanko futuuri nettoarvon tilityksenä vai toimittamalla itse kohde-
etuus. Nettoarvon tilityksellä tarkoitetaan sitä, että futuurin ostaja ei päättymispäivänä osta 
varsinaista kohde-etuutta vaan hänen kohdallaan lasketaan position nettoarvo eli kohde-
etuuden päättymispäivän arvon ja futuurin hinnan välinen erotus. Jos erotus on positiivinen 
futuurin myyjä maksaa ostajalle erotuksen ja päinvastoin. (Leppiniemi 2002, 204.) 
  
Optio on instrumentti, jolla saadaan tuoton todennäköisyysjakaumasta leikattua ylä- tai 
alaosa pois. Osakkeita omistava sijoittaja haluaisi päästä eroon nimenomaan alaosasta eli 
suurista negatiivisista tuotoista. Myyntioptiota voidaan verrata palovakuutukseen: etukäteen 
sovitaan että vaikka saha palaisikin, vakuutus korvaa tappiot. Osakemarkkinoilla 
myyntioptioihin liittyy sellainen piirre, että jokainen sijoittaja voi halunsa mukaan yli- tai 
alivakuuttaa positionsa. Vakuutuksiin liittyy sellainen piirre että ne maksavat jotakin ja niin 
myös myyntioptiot. (Leppiniemi 2002, 201.) 
 
Vakuutuksen hinta riippuu siitä, miten pitkän vakuutuksen olet ostamassa, miten epävarma 
kohde on ja halutaanko se yli- tai alivakuuttaa. Ja koska vakuutuksesta pitää maksaa, 
vakuuttajan tulee selvittää itselleen etukäteen, mitä hän haluaa. Myyntioptiomarkkinoilla käy 
nimittäin helposti niin, että palovakuutuksen arvon kehitystä aletaan seurata irrallisena 
kohteena. Silloin käy helposti niin, että vakuutuksenottaja harmittelee jälkikäteen sitä, ettei 
saha sattunutkaan palamaan ja vakuutuksen hyöty kauden lopussa laski nollaan. (Leppiniemi 
2002, 201.) 
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Optio antaa haltijalleen oikeuden ostaa ja myydä option perustana oleva tuote ennalta 
määrättyyn hintaan ennalta määrättynä ajankohtana. Perustana oleva tuote voi olla osake, 
korko, valuutta tai mikä tahansa muu hyödyke, jolle on olemassa noteerattu markkinahinta. 
Optio velvoittaa myyjänsä myymään tai ostamaan option kohde-etuutena olevan hyödykkeen 
ennalta määrätyllä hinnalla eli lunastushinnalla. Tästä velvollisuudesta asettaja saa 
korvaukseksi preemion. (Leppiniemi 2002, 203.) 
 
On tärkeää huomata, että option haltijalla on oikeus jättää optio toteuttamatta jos hän niin 
haluaa. Sen sijaan asettaja on velvollinen myymään tai ostamaan hyödykkeen jos option 
haltija niin haluaa. Voimassaolon jälkeen se on arvoton. Jos satumme omistamaan Nokian 
osakkeita, kurssilaskulta voidaan suojautua ostamalla myyntioptioita. Kurssin laskiessa salkun 
arvo laskee mutta myyntioptiomarkkinoilla tappio tasoittuu. On myös huomattava se, että 
kurssien arvon noustessa osakesalkun arvo nousee, mutta myyntioptiopositio raukeaa 
arvottomana. Optiot jaetaan perinteisesti osto- ja myyntioptioihin, joka tarkoittaa sitä että 
osto-optio antaa haltijalleen oikeuden ostaa kohde-etuutena oleva tuote, kun taas 
myyntioptio antaa oikeuden myydä vastaava tuote. (Leppiniemi 2002, 203.) 
 
5 Vastuullisuus 
 
Viimeisten kahden vuosikymmenen aikana yritysten vastuullisuutta on alettu vaatia 
toimitusketjuihin. Vaatimukset selittyvät sillä että kansainvälisten toimitusten määrä on 
voimistunut näinä vuosina. Yritykset pystyvät vaatimaan toimittajilta laadukkaita tuotteita 
sekä eettistä alkuperää. Kyetäkseen ottamaan vastuuta, yritysten täytyy ennen kaikkea 
johtaa toimitusten perustaa. Niiden täytyy sitoutua sosiaalisen vastuun ottamiseen 
suunnittelussa, toteutuksessa ja niiden täytyy myös vaatia itseltään eettistä 
toimitusketjupolitiikkaa. On kuitenkin hyvin vaikea määrittää kuinka laajasti yritysten pitäisi 
ottaa sosiaalista vastuuta toimitusketjuissaan. (Stenberg 2006, 75.) 
 
5.1 Toimitusketjujen vastuullisuus 
 
Yritysten tulisi harkinta niiden sosiaalista vastuuta tarkemmin nykyään muidenkin 
liikesuhteiden, kuten toimittajien ja asiakkaiden vuoksi. Tämä tarkoittaa että kansalliset lait 
ja säännökset eivät enää ole vuorovaikutuksen kohteena, mikä aiemmin tarkoitti että peli oli 
reilua kaikille. Kuitenkin, siinä ei ole enää laillisia sidoksia ja ominaisuuksia joka pidättelisi 
kansainvälisessä kontekstissa. Enää on vapaaehtoisuus jäljellä, mikä voisi perustaa 
lakisidonnaisen velvoitteen tulevaisuudessa. Useat yritykset ovat ulkoistaneet tuotteidensa 
tuotannon, mutta se ei tarkoita että heidät olisi vapautettu tuotantoprosessin 
vastuullisuudesta. (Stenberg 2006, 82.) 
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Tuotanto on silti vielä vahvasti sidoksissa yrityksen liiketoimintaan ja yleisö onkin vaatinut 
voimakkaasti että yritykset vaatisivat tavarantoimittajiltaan vastuullisuutta sillä uhalla että 
he siirtävät ostovoimansa sosiaalisen vastuullisuuden kauppaan. Vaatimukset tulevat 
pääasiassa kuluttajilta ja erilaisilta painostajaryhmiltä. Nykyään kansainvälisessä 
liiketoiminnassa kontrollointi ei välttämättä ole sidoksissa yrityksen omistajiin. 
Kansainvälisesti toimivat yritykset osaavat ja vaikuttavat niiden toimittajien operatiivisiin ja 
tuotannon prosesseihin vaikka niillä ei ole omistusoikeutta yritykseen. Joten, yrityksen ei 
välttämättä tarvitse omistaa tuotantoprosesseja vaikuttaakseen siihen tai kontrolloidakseen 
sitä.  (Stenberg 2006, 82.) 
 
Yrityksen sosiaalisen vastuun varmistaminen koko toimitusketjussa on erittäin haastava aihe. 
Se tuo ongelmia käytäntöihin ja periaatteisiin. Monissa tehtaissa olisi erittäin monimutkaista 
ja kallista seurata sosiaalista toimintaa koko toimitusketjussa. Jotkin yritykset ottavat 
vastuuta pelkästään tuotannon päässä ilman paikallisen hallituksen sääntöjä. Tätä yritykset 
perustelevat sillä että ne eivät voi ottaa vastuuta koko sen toimitusketjussa. On tärkeää 
muistaa että hallituksen lait ja säädökset ovat elintärkeitä suojatakseen luonnollista 
tuotantoa ja turvatakseen yksilöoikeuksia. Vaikka laki pelkästään asettaa minimivaatimukset, 
sen täytyy valvoa myös että nämä toteutuvat. Useilla mailla ovat nämä lait ja säädökset, 
mutta monetkaan ei valvo niitä. Onkin vaikea olettaa että yritysten toimittajat toimisivat 
vaaditulla tavalla.  (Stenberg 2006, 90.) 
 
5.2 Hankintatoimisto 
 
Hankintatoimisto on yleisesti käytetty toimintamalli kaukomaiden liiketoiminnassa. 
Hankintatoimiston perusajatus on huolehtia tavaran hankinnasta sekä tuotteiden eettisestä 
alkuperästä. Hankintatoimiston palveluja voidaan ostaa tai se voi olla yritysten hallinnoima ja 
ylläpitämä.  
 
Yritys x:n osittain omistama hankintatoimisto on yksi suurimmista ostotoimistoista Aasiassa. 
Yrityksellä on pääkonttori Hong Kongissa. Yritys toimii ostoagenttina neljälle Euroopan 
suurimmille vähittäiskauppiaille, jotka tuovat tuotteita Aasiasta omille markkinoilleen eri 
Euroopan maihin. Yhteensä yritys muodostaa yli 66 miljardin euron liikevaihdon. niiden koko 
ja taloudellinen vahvuus tarjoaa hankintatoimisto ainutlaatuisen mahdollisuuden vertailla 
niiden ostotarpeita ja se mahdollistaa erittäin suuret ostoerät. Hankintatoimiston toimintaan 
kuuluu myös tuotannon eettisyyden valvonta.  
 
Hankintatoimisto tarkastaa jokaisen toimittajan hyvin tarkkaan. Se toimii ikään kuin 
toimeksiantajan vahtikoirana, joka varmistaa, että työtekijöiden olot ovat inhimilliset. Se 
valvoo tavarantoimittajien sertifikaattien todellista tilaa. Se toteutetaan hankintatoimiston 
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tekemillä tehdasauditoinneilla. Esimerkiksi BSCI auditointi on sosiaalisen vastuun alueet 
sisältävä toimenpide. Tavarantoimittajilta vaaditaan myös ISO ja GS sertifikaatit. Aasian 
maissa toimiessaan, se paitsi tukee maata kaupanteossa ja myös auttaa ihmisiä sosiaalisissa 
projekteissa. Yrityksen hyväntekeväisyysrahasto mahdollistaa osallistumisen erilaisiin 
sosiaalisiin projekteihin samalla, kuin rahaston kassavalmius tukee muita toimintoja. 
Yrityksen arvoihin kuuluu huolehtiminen ympäristöstä. 
 
Yritys käyttää parhaita saatavilla olevia materiaaleja olemassa olevien resurssien puitteissa. 
Pakkaukset optimoidaan mahdollisimman pieniksi, vaarallisten ja räjähtävien aineiden 
käyttöä rajoitetaan. Yrityksen yhteistyökumppanit valitaan heidän ympäristöystävällisyyden 
perusteella. Puiset materiaalit ovat valittu vastuullisesti sertifioiduilta toimittajilta. Aineiden 
käyttöä, jotka tuhoavat elävää organismia, rajoitetaan määrätietoisesti. 
 
6 Empiria 
 
6.1 Kvalitatiivinen case-tutkimus 
 
Kvalitatiivinen tutkimus on toteutunut suomalaisessakin yhteiskuntatieteellisessä 
tutkimuksessa monella eri tavalla. Vuonna 1984 ilmestyi Alasuutarin kirja Keskustelua 
laadullisesta sosiaalitutkimuksesta. Toimittaja ryhmittelee siinä julkaisun artikkelit eri 
paradigmoihin osoittaakseen puitteet, joissa laadullista tutkimusta on tehty. Hän toteaakin 
alkupuheessaan että ”Antropologiaa lukuun ottamatta ne eivät edusta mitään suomalaista 
tutkimusperinnettä, koska sosiologian piirissä kaikki laadullisen tutkimuksen perinteet 
katkesivat 1960-luvulla.” (Hirsjärvi 2000, 152.) 
Case- eli tapaustutkimus on empiirinen tutkimus, joka käyttää monipuolista ja monilla 
eri tavoilla hankittua tietoa analysoimaan tiettyä nykyistä tapahtumaa tai toimintaa 
tietyssä rajatussa ympäristössä. Tarkoituksena on siis tutkia intensiivisesti tiettyä, 
tavallisesti jotakin sosiaalista kohdetta, esimerkiksi yksilöitä, ryhmiä, laitoksia ja 
yhteisöjä. Tutkimuskohteena voivat olla esimerkiksi kohteiden taustatekijät, 
ajankohtainen asema tai tilanne, ympäristötekijät, sisäiset tai ulkoiset vaikuttavat 
tekijät. Koska yleensä on kysymys hyvin monista yhdessä vaikuttavista seikoista, 
pyritäänkin saamaan niistä mahdollisimman kokonaisvaltainen, seikkaperäinen ja tarkka 
kuvaus. (Yin 1987, 23.) 
Case-tutkimukset ovat syvätutkimuksia jostakin sosiaalisesta yksiköstä antaen siitä 
täydellisen, hyvin organisoidun kuvan. Tarkoituksesta riippuen tutkimuksen kärki voi 
olla kohteen kokonaiskuvauksessa tai jollakin sen osa-alueella. Se voi kohdistua 
joihinkin osatekijöihin tai käsitellä kaikkia tekijöitä kokonaisuutena. Jos case-
tutkimusta verrataan survey-tutkimukseen, on niiden erona se, että surveyllä tutkitaan 
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pientä muuttujien joukkoa suuressa, mutta hyvin rajatussa aineistossa, kun taas case-
tutkimuksella pyritään selvittämään hyvin rajattua suppeaa kohdetta rajatulla 
aineistomassalla, jossa ei erotella muuttujarakenteita. (Yin 1987, 23.) 
Case-tutkimus on hyödyllinen kun halutaan hyvää taustainformaatiota. Intensiivisenä 
menetelmänä sen avulla saadaan esiin oleellisia tekijöitä, prosesseja ja 
vuorovaikutussuhteita, joihin muilla menetelmillä voidaan kohdistaa lisähuomiota. 
Case-tutkimuksia käytetään varsin usein valmisteltaessa myöhemmin samasta aiheesta 
jatkotutkimuksia. Case-tutkimuksilla saadaan tarkkaa tietoa joistakin muussa 
yhteydessä tilastollisesti esiin tulleista erikoiskysymyksistä. (Yin 1987, 23.) 
Tapaustutkimus on intensiivinen tutkimusmenetelmä. Se kohdistuu ajankohtaisiin 
asioihin, siinä on mahdollisuus suorittaa systemaattista observointia ja haastatteluja. 
Se on enemmänkin kohdistunut selitykseen kuin tulkintaan. Se ei ole riippuvainen 
henkilöstön osallistumisesta, vaan se voidaan toteuttaa esimerkiksi laajan 
arkistomateriaalin määrälliseen analyysiin pohjautuen. Sitä voidaan tarvittaessa myös 
täydentää henkilötasolta saatavalla tiedolla. Vaikka se näyttää heikolta vertailevan 
tutkimusotteen näkökulmasta, kuitenkin jo "tapauksen" valinnan taustalla on jokin 
vertaileva ote, jonka tulos tulee raportoida ja perustella. (Yin 1987, 23.) 
Case-tutkimus ei kuitenkaan pyri missään tapauksessa edustamaan yleistettävyyttä, sen 
tuloksia ei pidä ryhtyä pitämään sellaisina yleisesti vallalla olevina näkemyksinä, joihin 
esimerkiksi sosiologian piirissä mielellään pyritään. Eikä se ole tarkoituskaan. Tapaus 
sinänsä on tässä tapauksessa kiinnostava. Koska tutkijalla itsellään on merkittävä 
tehtävä kohdetta koskevien tietojen kokoamisessa, tuloksessa voi olla nähtävissä 
tutkijan kädenjälki, siitä huolimatta, ettei hyvä case- tutkija pyri tulkitsemaan, 
ainoastaan kuvaamaan tarkasti kohdettaan. Tuloksesta ei kuitenkaan pidä ryhtyä 
etsimään objektiivisuuden tunnusmerkkejä. (Yin 1987, 23.) 
Case- tutkimuksessa tutkija ja tutkittavat ovat vuorovaikutuksessa keskenään. Tutkija 
saattaa vaikuttaa pelkällä läsnäolollaan tapahtumien kulkuun siitä huolimatta, että hän 
pyrkii olemaan puuttumatta niihin. Hänen raporttinsa tapauksesta on hänen tulkintansa 
tapauksesta. Raportti pyritään saamaan niin seikkaperäiseksi ja eläväksi, että siitä voi 
tunnistaa tapahtuman kaikki ominaisuudet ja sitä voidaan tarkastella yksityiskohtaisesti 
ja perustellen. Hyvän tapaustutkimuksen perustapahtumat voi myös toistaa, joskaan 
kahta samanlaista tilannetta ei koskaan voida saada aikaan luonnollisessa ympäristössä. 
Tapaustutkimukseen liittyy siis monia seikkoja, joita on syytä tarkastella huolellisesti 
luotettavuuden varmistamiseksi tarkastelun eri näkökulmista. (Yin 1987, 23.) 
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6.2 Haastattelut 
 
Opinnäytetyössä tutkimuksen vastaukset haetaan haastattelemalla yritys x: n 
hankintavastaavaa, sekä hankintatoimiston tuotepäällikköä. Haastattelu tehdään Suomessa 
yritys x:n tiloissa ja haastattelu nauhoitetaan. Toinen haastattelu saadaan sähköpostitse 
lähetettävillä kysymyksillä. A-kirjaimella kuvataan yritys x:n hankintavastaavan näkemyksiä ja 
B-kirjaimella kuvataan hankintatoimiston tuotepäällikön vastauksia. 
 
6.3 Haastattelukuvaukset 
 
Miten hallitsette ostoeriä uusien tuotteiden hankinnassa? 
 
A: Valikoimatuotteissa kysynnän ennustaminen lähtee siitä, että lasketaan vuosiennusteet. 
Järjestelmistä nähdään viimeisen kahdentoista kuukauden menekki rullaavasti. Määrää 
voidaan seurata vaikka joka päivälle. Ennusteisiin voidaan soveltaa myös talousennusteita, eli 
jos ajatellaan, että talous tulee kasvamaan voimakkaasti, määräennusteisiin voidaan lisätä 
10-20 prosenttia lisää. Kysyntää ei voi kuitenkaan täysin optimoimaan, mutta siinä historia 
auttaa paljon. Jos historiatietoja ei ole, käytetään hintoja, myyntieriä, markkinointia ja 
kauppojen lukumäärää ennusteiden luomisessa. Näitä sovelletaan ennusteiden luomisessa. 
Tavoite on, että tavara liikkuu mahdollisimman tehokkaasti.  
 
B: Tässä korostuu partnereiden oma varasto- ja toimitusaikaseuranta, Kaukoidän toimituksissa 
voidaan karkeasti puhua valmistuksesta 45-60 päivää, laivaustarkastuksista noin viikko ja 
kuljetusajasta Suomeen noin 6 viikkoa. Varastossa pitäisi siis olla valikoimatuotteita aina 
neljän kuukauden varasto. Kiertoa voidaan tietenkin nopeuttaa tilaamalla tuotteita siten, 
että varastoon tulee neljän kuukauden jaksolla useampi tilaus. Usein Kaukoidästä 
minimitilausmäärät ja erilaiset kuljetuskustannukset ovat kuitenkin sen verran suuria, että 
puhutaan useamman kuukauden varastosta. Kampanjatuotteissa tilanne on eri, koska tuote on 
jo lähtökohtaisesti tarkoitus myydä nopeasti loppuun ja varastointiin ei ole tarvetta. 
Keskeinen asia on myös hyvät toimittajat Kaukoidässä. Hankintatoimisto tekee jatkuvasti 
toimittajakartoitusta, jolla toimittajaa arvioidaan seuraavien asioiden valossa: 
toimittajasopimus, toimittajan profiili, sertifikaattien auditoinnit mm. ISO sertifikaatti. 
Lisäksi hankintatoimisto tekee tehdasauditoinnin, johon sisältyy samoja asioita kuin ISO 
auditointiin. BSCI auditointi on sosiaalisen vastuun tarkastaminen, jonka lisäksi vaaditaan 
tuotteen laadun varmistamiseksi GS sertifikaatti. 
 
Näillä pyritään varmistamaan, että voimme luottaa siihen, että toimittaja valvoo esim. omia 
tilauksiaan, raaka-ainehankintojaan, laatuaan, toimitusaikojaan jne. Kun toimittaja täyttää 
vaaditut kriteerit, voidaan päätellä, että sitä voidaan käyttää. Lisäksi toimittajasta saa aika 
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hyvän kuvan ottamalla selvää esimerkiksi edellä mainituista dokumenteista, millainen heidän 
historiansa on, ketkä ovat heidän asiakkaitaan jne. Jos toimittaja on esimerkiksi toimittanut 
tavaraa pääasiassa Eurooppaan, asiakkaita ovat vaikkapa LIDL, Bauhaus, Adeo yms., on 
helpompi luottaa toimittajaan. Hankintatoimisto toimittaa myös toimittajille erilaisia 
laatuvaatimuksia liittyen kemikaaleihin ja teknisiin standardeihin. Näitä sitten testataan mm. 
TUV:n laboratoriossa ja varmistutaan siitä, että markkinoiden asettamat vaatimukset 
täyttyvät. Ennen laivausta tehdään myös laivaustarkastus, jonka jälkeen tuotteille annetaan 
laivauslupa. On aina merkittävästi edullisempi asia, mikäli ongelma voidaan paikantaa ja 
Kaukoidässä, tällöin siihen on helpompi reagoida laadun parantamiseksi. Jos ongelma 
paikallistetaan vasta kaupan hyllyllä pahimmassa tapauksessa, on ratkaisun löytäminen aina 
vaikeaa ja hidasta.   
 
Miten toimitusketjua voi tehostaa ongelmien välttämiseksi? 
 
A: Aasian kaupassa tulevaisuus voisi olla sitä, että valmistajat alkaisivat varastoimaan 
tavaraa. Tällöin varmistettaisiin se, että tuotetta on valmiina, kun sitä tilataan. Jos 
aasialaiset tukkurit haluavat palvella paremmin eurooppalaisia ostajia paremmin, heidän 
tulisi tarjota tuotteiden varastointipalvelua. Aasiassa on jo näkyvissä ensimmäisiä merkkejä 
siitä, että. He pelkäävät vielä sitä, että amerikkalaiset alkavat myös vaatimaan varastointia 
sillä perusteelle, että myös eurooppalaiset toimijat saavat kyseistä palvelua. Kiinalaiset eivät 
halua sitoa pääomaa varastoon. Kilpailu on käymässä niin kovaksi, että jotkut toimijat 
haluavat pitempiaikaisia sopimuksia ja sen saadakseen palvelevat ostajia varastoimalla 
tuotteita itse. Yhteistyö tiivistäminen on myös toimittajan vastuunottamista. Aasian pitääkin 
vastata ostajien huutoon. Siellä varastoiminen on halvempaa kuin Euroopassa. 
 
B: Näkisin tulevaisuuden niin, että meidän on keskityttävä harvempiin toimittajiin, jotka 
pystyvät toimimaan yhä kiristyvien laatuvaatimusten viidakossa. Yksinkertaistettuna puhutaan 
toimittajista, jotka pystyvät tarjoamaan hyvää palvelua. Ehkä tulevaisuudessa keskitytään 
myös yhä enemmän siihen, mistä ostaa oikeanlaisia raaka-aineita. Kaukoitään perustettavat 
varastotkin ovat tulevaisuutta, jotta saamme ostoerien hallintaa, hintaneuvotteluita ja 
toimitusaikoja tehokkaimmiksi. Ehkä tulevaisuudessa on myös toimittajan puskurivarastoja 
Euroopassa OEM/FOB tuotteille. Todella isolla skaalalle puhuttaessa on esim. EU tasolla 
kysymys myös siitä, että mikä on puhdasta protektionismia. 
  
Kannattaako uusien tuotteiden lanseeraus ollenkaan ottaen huomioon edut ja haitat? 
 
A: Kannattaa, jos tuote käy heti hyvin kaupaksi. Mutta isompien valikoimien menekki lähtee 
hitaasti liikkeelle, eli se ei tapahdu hetkessä. Kysyntä ja tarjonta tasaantuvat muutamassa 
vuodessa. Varaston sopeutuminen kysyntään vie kahdesta kolmeen vuoteen, eli silloin 
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nähdään tuotekohtainen kysyntä, silloin se alkaa kannattaa. Jos pystyttäisiin ennustamaan 
tarkasti, se kannattaisi heti. Jos tiedettäisiin tarkasti, mitä tuotteita kysytään, se olisi heti 
kannattavaa. Ensimmäinen ja toinen vuosi on jatkuvaa valvontaa ja seurantaa, kolmantena 
vuotena homma lähtee käyntiin. Yksittäisissä tuotteissa on mahdollisuuksia, mutta 
tavararyhmille se on todella vaikeaa. Parasta kauppaa olisi myydä yksittäisiä tuotteita hyvällä 
katteella, mutta ei sekään toimisi, koska hyllyvalikoimat vaihtelisivat rajusti. 
 
B: Kyllä me edelleen eletään aikaa, jossa Kaukoidän FOB marginaalit tekevät liiketoiminnan 
tukku- ja vähittäismyyntitasolla hedelmällisiksi. Ja uskon, että tämä jatkuu vielä aika 
pitkään. 
 
Millainen kannattavuus uusissa tuotteissa tulee olla, jotta se kumoaa ylivarastoinnin ja 
mahdollisten puutteiden aiheuttamat haitat?  
  
A: Tuottoprosentin tulee olla työkaluissa korkea. Jos tuottoprosentti on 50-60 prosenttia, se 
on jo kannattavalla tasolla. Kun yritys joutuu pitämään raskaita varastoja, se sitoo resursseja 
ja samalla vaatii korkeaa katetuottoprosenttia ensinnäkin kattamaan varastoinnin 
aiheuttamat kulut. Tuotteesta riippuen ajan kanssa kannattavaa on, jos tuotteista saadaan 
40-60 prosentin katetuotto. Break even taso, eli tuotteesta saatava nollatuottokohta on noin 
30 prosentin tuntumassa. Tuotteessa tai tavararyhmässä on oltava siis 30 prosentin tuottokate 
kattaakseen kulut. tavararyhmän hallinta vaatii täten aika korkean katteen. Jos yritys haluaa 
voittoa, katetuottovaatimus nousee 50-60 prosenttiin. Jos tavarantoimittajat alkaisivat 
varastoimaan tuotteita, omat varastointikustannukset pienenisivät, jolloin se voisi heijastua 
myös lopputuotteen hintaan. Tällöin bruttotuottoa voisi hieman laskea. Järjestelmä 
mahdollistaa vakiotavaran ostamisen viikkotasolla. Tämä mahdollistaisi sen, että 
tavarantoimittajan hallinnoima varasto saadaan tarkasti toimitukseen oikea-aikaisesti. 
Halvoissa tuotteissa katetuoton tulee olla korkein, sillä varastointikustannukset niissä ovat 
samat kuin kalliissa tuotteissa. Kalliista tuotteista on vaikea ottaa katetta, koska kilpailu on 
kovaa. Varsinainen tuotto kuitenkin tulee kalliista tuotteista. Reklamaatiokulut ovat pienet 
johtuen tuotteiden hyvästä laadusta. Halpaa tavaraa pitää kuitenkin olla perusvalikoima, 
jotta ketjun maine ei tulisi esiin korkeahintaisena. 
 
B: Tämä on aina laskennallinen asia, esimerkiksi yllä mainitsemani ero valikoima- ja 
kampanjatuotteen välillä on olennainen. Peukalosääntönä sanoisin, että pienemmissä 
ostoerissä 50% ja suuremmissa 20-25%. Siinä on iso ero, jos LIDL tilaa kerralla 200000 
kappaletta tuotetta x ja joku toinen ostaja vaikkapa 1000 kappaletta samaa tuotetta. 
Tarvittavat marginaalit muuttuvat, kun skaalaedut kasvavat. 
 
Millaisia toimenpiteitä tekisitte toimitusketju ongelmien ehkäisemiseksi? 
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A: Tavarantoimittajat tulisi saada ymmärtämään täällä päässä tapahtuvan toiminnan 
perusfilosofia. Yhteistyön tiivistämistä tulisi lisätä, ostoja pitäisi keskittää luotettaville 
partnereille. Aina kun joku tarjoaa tavaraa hyvällä hinnalla, silloin tulisi ostaa sieltä. 
Puitesopimukset tulisi tehdä pitemmäksi ajaksi. Tavarantoimittajien varasto olisi hyvä 
ratkaisu, toinen vaihtoehto olisi se, että tavarantoimittaja tietäisi, mikä varastotilanne on 
täällä Euroopassa. Toimittaja pystyisi seuraamaan varastossa olevien tuotteiden määrää ja 
reagoimaan siihen, että määrä vähenee ja varasto tarvitsee täydennystä. Kokonaisuudessaan 
tilanne vaatii molemminpuolisen kommunikaation lisäämistä. Sillä tavalla toimintaa saadaan 
tehostettua. Yhteistyötä tulee lisätä myös tuotekehityksen ja testauksen osalta 
hankintatoimiston kanssa, joka valvoo valmistajien eettistä tuotantoa, haitallisten 
kemikaalien käyttöä ja tuotteen laatua. Epäkuranttia tavaraa ei kannata tuoda tänne asti. 
Tosin laatuongelmia on ollut todella vähän, se ei ole varsinainen ongelma. Logistisen ketjun 
kehittäminen on ajankohtainen asia myös. Mahdollisista lakoista tms. ongelmista tulisi 
tiedottaa. Tavaralähetysten seuranta on tärkeää, että tiedetään missä toimitus on tulossa. 
Tällöin viivästystilanteissa voidaan varautua ja ottaa korvaava tuote määräajaksi vaikka 
joltain Eurooppalaiselta toimittajalta. 
 
B: Keskittyminen muutamiin partneritason toimittajiin kriittisissä tuotteissa on merkittävä 
asia. Hyvän toimittajasuhteen luominen on tärkeää. Esimerkiksi King Fisher on menossa tähän 
malliin, joten en ole yksin ajatukseni kanssa. Alihankkija tyyppinen ratkaisu voi silti toimia 
joissakin kampanjatuotteissa. Kaukoidän varastointimallin luominen, mikäli se on 
kannattavaa. Vähittäiskaupan omien ennustusjärjestelmien kehittäminen on myös 
merkittävää. Lisäksi konttitilaa tulisi optimoida, joka vaikuttaa pääasiassa tuottomarginaaliin. 
 
Miten kehittäisitte toimittajamarkkinoita saatavuuden parantamiseksi? 
 
A: Toimittajamarkkinoita voidaan kehittää siten, että keskitytään muutamiin partnereihin. 
Valitaan avaintoimittajat ja laajat valikoimatuotteet keskitetään niille. Pidetään yhtä tai 
kahta toimittajaa, kehitetään yhteistyötä, kerrotaan mitä halutaan. Ketjun tulee tietää mitä 
tarvitaan seuraavan vuoden aikana. Pidetään kaksi toimittajaa, joille tehdään kahden tai 
kolmen vuoden sopimukset, jonka jälkeen neuvotellaan uudet sopimukset. Yritys uskoo, että 
pystyy ostamaan suoraan Aasiasta ja saamaan vielä voittoa tuotteista. Tehokkuuden 
tavoittelu on avainasemassa, kun pyritään toimiviin toimittajasuhteisiin Aasialaisten 
toimittajien kanssa. 
 
B: Tähän liittyy olennaisesti edellisen kysymyksen vastaukset. Myös turvallisten 
hankintakanavien luominen raaka-aineissa on tärkeää. Koko Eurooppaa auttaisi, jos voisi 
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identifioida paremmin yli toimialarajojen, mistä voi hankkia oikeanlaisia raaka-aineita. 
Tällaista instrumenttia ei käsittääkseni ole tällä hetkellä olemassa.  
  
6.4 Case-tuotevalikoiman vaikutus toimitusketjuun 
 
Yritys X lanseeraa uuden tuoteperheen edustamaan keskitason laatua, jonka kohderyhmään 
pyritään saamaan tavallisia kuluttaja-asiakkaita sekä ammattilaiskäyttäjiä. Keskitason 
tuotteet hinnoitellaan korkealaatuisten ja matalahintaisten tuotteiden väliin. Case-
tutkimuksen tarkoituksena on selvittää, onko tuoteperheen luomisella mahdollisuuksia pärjätä 
muiden tuotteiden joukossa, miten se vaikuttaa muiden tuotteiden myyntiin ja varastointiin. 
Tutkimuksessa pyritään kehittämään ratkaisu toimitusketjussa esiintyviin ongelmiin. Case-
tuoteperheen luomisen yhteydessä tässä opinnäytetyössä käsiteltyä teoriaa hyödynnetään 
toimitusketjussa olevien ongelmien korjaamiseksi. Lisäksi lanseerauksen vaikutus 
toimitusketjuun on ilmeinen. Tuoteryhmän kokonaismyynti pysynee samalla tasolla, joka 
tarkoittaa sitä, että uusien tuotteiden lisääminen vähentää muiden tuotteiden suhteellista 
myyntiä. Tämä johtaa väistämättä varastoinnin muutoksiin. Pahimmillaan myynnin lasku voi 
aiheuttaa ylivarastoa kyseisten tuotteiden osalta. 
 
Case-tehtävä on uuden työkaluvalikoiman muodostaminen tukku- ja vähittäismyyntiä varten. 
Tutkimukseen valitaan työkaluvalikoimasta mittanauhat, vesivaakavalikoima, kirvesmiehen 
vasarat, jakoavaimet ja ruuvimeisselit. Tehtävässä on määrä selvittää tuotteiden omahinta 
euroissa eli hinta joka muodostuu rahti- ja tullikustannusten jälkeen, tuotuna varastoon 
Suomeen. Tämän jälkeen tehtävänä on hinnoitella tuotteet tukku- ja vähittäiskauppaa varten. 
Näistä lasketaan tukkukaupan ja vähittäiskaupan katteet. Edellytyksenä on, että 
vähittäiskaupalle tulee jäädä 30–40 prosenttia katetta. Tutkimustulosten perusteella 
selvitetään, onko valikoimaa järkevä lähteä kehittämään edelleen. Tutkimuksesta saatuja 
tuloksia voidaan soveltaa uuden tuotevalikoiman mahdolliseen lanseeraukseen. 
 
6.5 Tutkimustulosten analysointi 
 
Uusi tuotevalikoima sijoittuu rutiinituotteiden joukkoon ABC-analyysissä hyvän saatavuuden ja 
hyvän tulosvaikutuksen perusteella. Kyseessä on siis tärkeä tuoteryhmä yrityksen tuloksen 
kannalta. Tutkimuksessa tehtiin katetuottolaskelma, jossa vähittäiskaupalle määritettiin 30–
40 prosentin katetuotto. Näin ollen vähittäiskaupoilla olisi perusteltu syy ottaa tuotteet 
mukaan valikoimiin. Niistä jää hyvin katetta, joten vähittäiskaupalle jää kohtuullinen korvaus 
tuotteiden myynnistä. 
 
Pitkien maksuaikojen vuoksi on tärkeää suojautua valuuttakurssien muutoksilta. Yritykset 
tapaavat käyttää termiinejä suojautuakseen valuuttakurssien muutoksilta. Termiinikaupassa 
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ikään kuin vaihdetaan valuuttaa, jolloin valuuttakurssien muutokset eivät enää muuta 
hallussa olevan rahan määrää. Leppiniemen (2002) mukaan termiini on kauppa 
tulevaisuudessa, jonka hinta sovitaan nyt, termiinin tekohetkellä. Tyypillinen esimerkki on 
valuuttasaatavan terminointi, jossa markkinahintaan vaihdetaan tulevaisuudessa saapuva 
valuuttapohjainen suoritus euroiksi. Tällöin poistuu riski ja tilalla saadaan varma tuleva 
suoritus. (Leppiniemi 2002, 201.) 
 
Tarkasteltaessa ongelmia hankinnan näkökulmasta voidaan todeta, että toimitusketjun 
saatavuus ja ylivarastoinnin ongelmia voidaan välttää ja rajoittaa tukeutumalla Kari 
Ilorannan(2008) teoriaan. Hän kirjoittaa että esimerkiksi vuosittaisilla toimittajapäivillä on 
hyvä viestittää toimittajalle omista näkemyksistä ja tarpeista. Tällöin hänen mukaan myös 
organisaatioiden väliset henkilökontaktit lujittuvat. Hän kirjoittaa, että astetta pidemmälle 
menee tällaisiin tilaisuuksiin yhdistetty yleinen koulutus, esimerkiksi alustukset yhteisesti 
kiinnostavista alaan liittyvien lakien ja määräysten muutoksista tai tekniikan kehitykseen 
liittyvistä asioista. (Iloranta 2008, 331.)  
 
Kari Iloranta jatkaa, että toimittajan aktiivinen kehittäminen on aina investointi, jonka 
jollakin alueella osaavampi ostaja toimittajasuhteeseensa tekee. Jotta se onnistuisi, se vaatii 
molempien osapuolten sitoutumista ja panostusta. Siinä luottamus ja avoimuus ovat 
onnistumisen avaimia. Toimittajan aktiivinen ohjaaminen vaatii hankinnan työkalujen käyttöä 
ja siinä auttaa toimittajamarkkinoiden tuntemus, oikean kilpailuasetelman aikaansaaminen 
sekä toimittajan kouluttaminen, mittaaminen, arviointi ja palautteen antaminen. Apua on 
myös tavoitteita tukevista kannuste- ja palkkiojärjestelmistä, yhteisistä projekteista sekä 
yhteisten toimintamallien luomisesta. (Iloranta 2008, 331.)  
 
Toimittajan ymmärtäminen on kehittyvän yhteistyön lähtökohta. Tähän ymmärrykseen 
sisältyy käsitys siitä, millä eväillä kyseisten toimittajamarkkinoiden kilpailussa menestyy, 
missä pitää olla hyvä. Lisäksi Ilorannan mukaan kannattaa pohtia sitä, minkälaiset tekijät 
vaikuttavat kustannusrakenteeseen ja millaista osaamista toimittajan prosessien eri 
tehtäväalueet vaativat. Toimittajien keskinäisen kilpailun hyödyntäminen pitää sisällään sen, 
että toimittajan annetaan ymmärtää, että asiakas tuntee muutkin alan toimijat ja osaa 
vertailla ja arvioida toimintaa ja toimituskykyä eri ulottuvuuksissa. (Iloranta 2008, 332.) 
 
Haastattelutuloksia tarkasteltaessa yhteiseksi näkemykseksi muodostuu se, että Aasiaan tulisi 
perustaa varasto, johon valikoimatuotteita voidaan varastoida hyvän saatavuuden 
varmistamiseksi. Toimittajamarkkinoiden kehittämisessä oleellista olisi keskittyä muutamiin 
avainkumppaneihin, joiden kanssa pyritään luomaan pitkäaikaiset sopimukset. 
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Toimittajan ohjaaminen parempaan suorituskykyyn merkitsee sitä, että toimittajalle 
kerrotaan täsmällisesti, mitä siltä odotetaan nyt ja tulevaisuudessa. Kun suoritusta mitataan 
riittävän monipuolisesti ja tuloksia analysoidaan yhdessä toimittajan kanssa säännöllisesti, 
toimittajan onkin helpompi ymmärtää ostavan organisaation tarpeita syvällisemmin ja 
pidemmällä tähtäyksellä. Toimittajan pitäisi pyrkiä ymmärtämään Euroopassa tapahtuvaa 
liiketoimintaa ja seurata asiakkaan varastoa ja sen muutoksia. 
 
Tämä Ilorannan näkemys voidaan tulkita siten, että tässä Case-tutkimuksessa tutkittavia 
saatavuusongelmia voidaan vähentää kertomalla toimittajalle täsmällisesti, mitä tarpeet ovat 
nyt ja tulevaisuudessa. Voidaan siis ilmoittaa esimerkiksi että tarvitsemme x-määrän tavaraa, 
sitä kuluu vuositasolla x-määrä. Voidaan siis pyrkiä sitouttamaan toimittaja antamalla sitovat 
lupaukset omista tulevista tarpeista. Annetut lupaukset voivat kannustaa valmistajaa 
pitämään varastossa tavaraa ilman, että kerralla joudutaan ostamaan liian iso määrä, joka 
puolestaan johtaa ylivarastoon. Haastattelujen mukaan Aasiassa on olemassa jo merkkejä 
siitä, että tavarantoimittajat alkaisivat pitää jo omia varastoja. Tällä tavalla vastataan 
kiristyvään kilpailuun, eli aletaan tarjota asiakkaille parempaa palvelua.  
 
Lisäksi saatavuusongelmien vähentämiseksi voidaan ottaa lisää tukea Sakin (2003) teoriasta. 
Hän kirjoittaa että ostoerä ja toimituserä ovat eri asioita. Ostosopimus kannattaakin tehdä 
suuremmasta erästä, kunhan sovitaan toimituksista pienemmissä erissä. Toimitusvalvontaa 
voidaan taas parantaa tietojärjestelmien avulla. Vastaanotossa taas tarkastustyö aiheuttaa 
lisäkustannuksia mutta ei tuo lisäarvoa. Tarkastusta pitäisi vähentää kehittämällä yhteistyötä 
tavarantoimittajan kanssa. Oma tarkastaminen vähenee kun tavarantoimittajat kehittävät 
laatujärjestelmiään. (Sakki 2003, 85.)  
 
Toimittajan kykyjen kehittäminen pohjautuu siihen, että ostaja kertoo toimittajalle 
näkemyksiään ja havaintojaan toimittajan osaamisen tasosta. Avoimesti kerrotaan ennen 
kaikkea ostavan organisaation omista tulevaisuuden tarpeista. Epäsuorien viestien sijaan 
kannattaa ilmaista asiat suoraan. Täsmällisesti esitetystä kehittämisehdotuksesta syntyy 
parhaimmillaan avoin keskustelu, jonka myötä toimittajakin saattaa käsittää ehdotuksen 
taustalla vaikuttavat syyt. (Iloranta 2008, 333.) 
 
Määrätietoinen mutta valikoiva tiedon jakaminen perustuu siihen, että kaikki tieto, joka voi 
auttaa toimittajaa ymmärtämään ostavan organisaation tarpeita ja kulloistakin tilannetta 
paremmin, kannattaa yleensä ehdottomasti välittää toimittajalle. Sinisilmäinen avoimuus 
kuitenkin sisältää aina riskejä. On hyvä muistaa, että vaikka tietty toimittaja pitäisi 
asiakkaiden yrityssalaisuudet tarkoin varjeltuna, niin pahimmassa tapauksessa yhdenkin 
henkilön siirtyminen kilpailevaan organisaatioon saattaa muuttaa tilanteen. Yhteisen 
toiminnan kehittämisen johtamisessa kyse on siitä, että tartutaan aktiivisesti yhteisten 
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prosessien ohjaukseen ja muodostetaan yhteistyötiimejä ja virtuaaliorganisaatioita. Juridinen 
raja organisaatioiden välillä ei estä yhteisiä toimintamalleja eikä monipuolistakaan 
yhteistyötä. (Iloranta 2008, 333.) 
 
Jouni Sakki (2003) kirjoittaa ylivarastosta seuraavasti: On olemassa keinoja pienentää 
varmuusvarastoja: Tavarantoimittajan tulisi tietää menekki, joka yrityksellä on, toimitusajan 
lyhentäminen ja toimitusrytmin nopeuttaminen vähentää varmuusvarastoja erityisesti a- 
nimikkeissä. Niitä tilataan usein, kahdesta neljään kertaan kuukaudessa. Asiakkailta pitäisi 
pyrkiä saamaan tietoa heidän menekkiennusteista. Jatkuva seuraaminen, suunnittelu ja 
prosessin suuntainen yhteistyö ovat parhaita keinoja sekä parantaa palvelukykyä että 
pienentää varmuusvarastoja. (Sakki 2003, 87.) 
 
On ilmeistä, että toimittajan kehittämiseen kannattaa panostaa ainoastaan niissä tilanteissa, 
joissa saatava hyöty on panostuksen arvoista sillä kaikki henkilökohtaisen yhteistyön muodot 
sitovat resursseja. Tämän vuoksi aktiiviseen kehittämiseen ja laajoihin yhteistyöhankkeisiin 
kannattaakin ryhtyä vain niiden tärkeimpien toimittajien kanssa, joiden osalta muilla keinoilla 
ei saada riittävästi tuloksia. Jos toimittaja on merkittävästi suurempi ja muutenkin omalla 
alueellaan vahvempi kuin ostava organisaatio, maaperä kehityspyrkimykselle ei aina ole 
otollinen. Se ei estä kuitenkaan yrittämästä avointa keskustelua. (Iloranta 2008, 333.)   
 
Sakin (2003) mukaan voimme todeta, että toimittajan ja ostajan välinen yhteistyö on tässäkin 
kohtaa avainasemassa. Toimittajalle ilmoitetaan menekki, joka on ennustettu tuotteiden 
historiatietojen perusteella. Tosin teoriasta löytyi sen verran puutteita, että uusien 
tuotteiden menekin ennustamista ei käsitelty.  
 
6.6 Johtopäätökset ja pohdinta 
 
Tässä opinnäytetyössä tutkittiin toimitusketjun ja hankinnan ongelmia, jotka liittyvät Aasiasta 
tuotaviin käsityökaluihin. Työssä tutkittiin laajasti alan teoriaa, joka mahdollisti erilaisten 
näkökulmien tuomisen asioiden tarkasteluun. Tutkimusmenetelmänä käytettiin kvalitatiivista 
case-tutkimusta. Ongelmia tarkasteltiin hankinnan ja tuotevalikoiman kannattavuuden 
näkökulmista. Tutkimuksen mukaan hankinnan ja toimitusketjun ongelmia voidaan välttää 
toimittajien ja toimittajamarkkinoiden hallinnalla. Näiden hallinta perustuu 
molemminpuoliseen kommunikointiin, joka voi tapahtua vaikkapa vuosittaisilla 
toimittajapäivillä. Perustana on tieto omista tarpeista, joka välitetään toimittajalle. Sen 
perusteella toimittaja tietää, mitä ostajan tarpeet ovat ja pystyy näin suunnittelemaan omat 
resurssinsa täyttämään ostajan tarpeet. Toimittajan kanssa voidaan myös sopia isommasta 
ostosta, joka voidaan kuitenkin toimittaa pienemmissä erissä. 
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Tutkimuksessa tarkasteltiin myös uuden tuotevalikoiman luomisen mahdollisuuksia. Uudet 
tuotteet ovat määrä sijoittaa edustamaan keskitason työkaluja. Tuotteiden jakelu 
toteutettaisiin 150 vähittäiskauppaan ja tukkukaupan vastuulla on pitää tuotteita 
varmuusvarastossa kohtuullinen määrä. Tutkimuksen ja kannattavuuslaskelman perusteella 
voidaan todeta, että vaikka tuotteiden hinnat ovat noin 30 prosenttia halvemmat kuin 
Premium-tason työkalut, katetuotto jää riittäväksi tässä tuoteryhmässä. Lisäksi vaatimuksena 
oli se, että vähittäiskaupan kate tuli olla 20–40 prosenttia. Nämä ehdot täyttyivät. Hankinnan 
näkökulmaan palataan tässä, tarkastellaan tuotteiden minimiostoeriä.  Tällöin voitiin todeta, 
että kaikkia tuotteita voidaan tilata minimierät ilman ylivaraston riskiä. Kuitenkin tällöin 
varmuusvarastoon ei jää tavaraa, joten tuotteita suositellaan tilaamaan siten, että 
varmuusvarastoon jäisi jokaiseen vähittäiskauppaan yksi ylimääräinen myyntierä kutakin 
tuotetta.  
 
Tämä tarkoittaa sitä, että tuotteita tulisi pääsääntöisesti tilata kaksinkertainen 
minimiostoerä. Vesivaakoja jäisi 100 kpl varmuusvarastoon jo pienimmällä ostoerällä. Musta 
teräspintainen 8m mittanauha on minimiostomäärältään suuri, joten sen tilaamiseen riittää 
yksi minimiostoerä. Kyseistä tuotetta voisi olettaa myytävän suhteessa vähiten, koska 
kyseessä on tuoteryhmän korkeahintaisin tuote. 
 
Tuotteet hinnoitellaan halpatuotteiden ja korkealaatuisten tuotteiden väliin. Eli tuotteista on 
määrä luoda keskiluokan imagotuote, joka on hinnaltaan korkealaatuista alhaisempi. 
Tavoitteena on saada kohderyhmään ammattilaiskäyttäjiä, sekä tavallisia kuluttaja-
asiakkaita. Hinta tulee olemaan noin 30 prosenttia alhaisempi, joten jos tähän 
ammattilaiskäyttäjä siirtyy, laskee myös liikevaihto tämän osalta. Toisaalta taas myynti 
kompensoituu, jos tavallinen kuluttaja-asiakas siirtyy käyttämään keskiluokkaisia ja 
keskihintaisia tuotteita. Optimaalinen tuleva tilanne olisikin se että myynti jakaantuu kolmen 
laatuluokan kesken tasaisesti.  
 
Uuden tuotevalikoiman lanseerauksessa on syytä miettiä yleistäkin järkevyyttä, vaikkapa sitä, 
että tuleeko laatueron olla todella suuri. Pahimmassa tapauksessa brandituotteiden käyttäjät 
siirtyvät mid-price- tuoteryhmään, joka johtaa liikevaihdon laskuun. Toinen skenaario on 
tavallisten kuluttajien siirtyminen best-price tuotteista mid-price tuotteisiin, joka puolestaan 
kasvattaisi liikevaihtoa. Tähän on mahdoton ottaa kantaa, miten tulee tapahtumaan. Tämä 
luokin tarvetta markkinatutkimukselle, jolla selvitettäisiin kuluttajien ostoperusteita 
perusteellisesti. 
 
6.7 Tuotevalikoiman tarkastelu 
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Tarkasteltaessa tuotevalikoimaa tuotekohtaisesti, mittanauhojen kohdalla tutkimustuloksista 
voidaan todeta, että ne ovat taloudellisesti kannattava tuoteryhmä uutta valikoimaa 
ajatellen. Mittanauhoille on kaupoissa kysyntää ja voidaan olettaa, että keskihintaisten 
mittanauhojen saapuminen vähittäiskauppoihin ei vaaranna premium-tuotteiden myyntiä, 
joka olisi tässä tuotelanseerauksessa huono asia.  
 
Jakoavaimien kohdalla tuotteiden katteet saadaan tyydyttävälle tasolle, mutta näiden 
tuotteiden asemointi voi epäonnistua, koska tarjolla on hyvälaatuisia ja matalahintaisia. 
Tuotteet eivät ole kuitenkaan volyymituotteita, eli tähän sisältyy se riski että hyvälaatuisten 
tuotteiden ostajat, eli ammattikäyttäjät siirtyvät käyttämään keskihintaisia tuotteita ja nämä 
ovat laadullisesti hyviä. Ammattikäyttäjät voivat huomata, ettei ole järkevää ostaa kalleinta, 
koska keskihintaan saa myös hyvää laatua. Tämä vaikuttaa negatiivisesti liikevaihtoon ja 
euromääräinenkin tuotto jää pienemmäksi. Täten jakoavaimet jäävät pois uudesta 
tuotevalikoimasta. 
  
Vasarat ovat volyymituotteita ja tarjontaa on hyvä olla runsaasti. Tässä tutkimuksessa 
vasaroiden tuottokate jää kohtuulliselle tasolle. Vähittäiskaupalle katetta jää noin 40 
prosenttia, joka kannustaa vähittäiskauppaa lisäämään tämän tuoteryhmän valikoimiinsa. 
Tukkukaupan kate tässä tuoteryhmässä asettuu keskimäärin 50-60 prosentin tuntumaan, joka 
tarjoaa kohtuullisen hyvän tuottomahdollisuuden. Vasarat otetaan mukaan uuden 
tuotevalikoimat edelleen kehittämiseen. 
 
Tutkimuksen mukaan vesivaakojen kannattavuus jää kohtuulliselle tasolle. Vesivaakoja 
vähittäiskaupoissa on kuitenkin runsaasti ja valikoiman laajentaminen voi sotkea entisestään 
tarjonnan monipuolisuutta. Täten vesivaakoja ei oteta mukaan tuotevalikoiman edelleen 
kehittämiseen. 
 
Mittanauhoja tarkasteltaessa niillä on menestymisen edellytykset. Kannattavuus on hyvällä 
tasolla ja tarjonta ei vielä ole kovin monipuolista. Vähittäiskaupalle mittanauhojen myynnistä 
jää noin 40 prosentin myyntikate. Se on taso, jota vähittäiskauppa edellyttää tuotteen 
myyntiin asettamiselle. Mittanauhat jäävät tuotevalikoiman kehitysprojektiin mukaan. 
 
Ruuvimeisselien tarjonta on runsasta. Ruuvimeisseleiden hintaero suhteessa premium-laatuun 
on hyvin pieni, joten voidaan päätellä, ettei kuluttajalle ole merkitystä, maksaako tuote 5,90 
euroa vai 7,90 euroa. Ruuvimeisseleitä on runsaasti tarjolla, näin ollen ruuvimeisselit jäävät 
pois uudesta työkaluvalikoimasta. 
 
6.8 Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti 
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Tutkimuksessa pyritään välttämään virheitä, mutta silti tulosten luotettavuus ja pätevyys 
vaihtelevat. Tämän vuoksi kaikissa tutkimuksissa pyritäänkin arvioimaan tehdyn tutkimuksen 
luotettavuutta. Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta, eli sen 
kykyä antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Reliaabelius voidaan todeta monella eri tavalla. 
Esimerkiksi jos kaksi arvioijaa päätyy samanlaiseen tulokseen, tulosta voidaan pitää 
reliaabelina. Jos samaa henkilöä tutkitaan eri tutkimuskerroilla ja saadaan sama tulos, 
voidaan jälleen todeta tulokset reliaabeleiksi. (Hirsjärvi 2000, 213.) 
 
Tutkimusta voidaan pitää reliaabelina siinä mielessä, että valikoiman järkevyyttä ajatellen 
tutkimuksen tilaajan ja tutkimuksen tekijän näkemykset kohtasivat ja tuotevalikoiman 
kehitettäväksi jäävät vasarat ja mittanauhat. 
 
Toinen tutkimuksen arviointiin liittyvä käsite on validius. Tällä tarkoitetaan mittarin tai 
tutkimusmenetelmän kykyä mitata juuri sitä, mitä on tarkoituskin mitata. Mittarit ja 
menetelmät eivät vastaa aina sitä todellisuutta, jota tutkija kuvittelee tutkivansa. 
Esimerkiksi kyselylomakkeiden kysymyksiin saadaan vastaukset, mutta vastaajat ovat 
saattaneet käsittää jotkin kysymykset aivan toisin kuin tutkija on ajatellut. Jos tutkija 
kuitenkin käsittelee saatuja tuloksia edelleen alkuperäisen oman ajattelumallin mukaisesti, ei 
tuloksia voida pitää tosina ja pätevinä. (Hirsjärvi 2000, 213-214.)  
 
Haastattelussa olisi pitänyt painottaa enemmän uusien tuotteiden menekin ennustamista. 
Tässä tutkija teki virheen kun ei maininnut kysymyksessä kyseessä olevan uusien tuotteiden 
menekin ennustamisen. Haastattelukysymysten vastaukset viittasivat siihen, että menekki 
olisi ennustettavissa perustuen historiatietoihin. Kuitenkin täytyy muistaa se, että täydellistä 
menekin ennustusta on mahdoton tehdä. Niihin vaikuttaa monet ulkoiset, yrityksestä 
riippumattomat seikat. 
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Liite 1: Mittanauhat 
 
 
       
 
Case työkaluvalikoima Dollarin keskimääräinen kurssi euroissa
1,303171429
1.5.2010 1,2564
1.6.2010 1,2204
1.7.2010 1,277
1.8.2010 1,2894
1.9.2010 1,3067
1.10.2010 1,3898
1.11.2010 1,3825
FOB hinta Oma hinta Brändituote Uusi tuote Tukkuhinta Tukkukate Jämy kate MOQ ME Riittävyys Varmuusvarasto
Mittanauha 3,5M 0,51 € 0,73 € 14,90 € 9,90 € 5,86 € 87,60 % 40,76 % 1000 8 125 -25
Mittanauha 5M 0,73 € 1,03 € 16,90 € 11,90 € 6,65 € 84,50 % 44,10 % 1000 8 125 -25
Mittanauha 8M 1,23 € 1,74 € 27,90 € 18,90 € 10,98 € 84,19 % 41,90 % 1000 8 125 -25
Mittanauha 8m 2,26 € 3,20 € 34,90 € 24,90 € 13,74 € 76,69 % 44,83 % 3000 8 375 225
Musta teräs
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Liite 2: Jakoavaimet 
 
 
 
 
 
      
 
FOB hinta Oma hinta Brändituote Uusi tuote Tukkuhinta Tukkukate Jämy kate MOQ ME Riittävyys Varmuusvarasto
Jakoavain 6" kromipinta 0,85 € 1,20 € 24,50 € 12,90 € 7,53 € 84,01 % 41,60 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 8" kromipinta 1,17 € 1,66 € 26,50 € 14,90 € 8,15 € 79,62 % 45,31 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 12" kromipinta 2,36 € 3,33 € 50,00 € 25,90 € 15,38 € 78,33 % 40,64 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 6" musta fosfaatti 0,85 € 1,20 € 24,50 € 12,90 € 7,53 € 84,01 % 41,60 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 8" musta fosfaatti 1,17 € 1,66 € 26,50 € 14,90 € 8,15 € 79,62 % 45,31 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 12" musta fosfaatti 2,36 € 3,33 € 50,00 € 25,90 € 15,38 € 78,33 % 40,64 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 6" ergokahva 1,34 € 1,89 € 30,40 € 12,90 € 7,48 € 74,75 % 42,03 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 8" ergokahva 2,15 € 3,04 € 35,00 € 14,90 € 8,61 € 64,70 % 42,21 % 1000 6 166,67 16,67
Jakoavain 12" ergokahva 2,86 € 4,05 € 70,00 € 35,90 € 21,53 € 81,19 % 40,04 % 1000 6 166,67 16,67
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Liite 3: Vasarat 
 
 
 
 
FOB hinta Oma hinta Brändituote Uusi tuote Tukkuhinta Tukkukate Jämy kate ME Riittävyys Varmuusvarasto
Kirvesmiehen vasara teräs 16 oz 4,70 € 6,64 € 26,90 € 14,90 € 8,27 € 19,69 % 44,48 % 1000 6 166,67 16,67
Kirvesmiehen vasara teräs 20 oz 5,07 € 7,17 € 31,90 € 18,90 € 10,99 € 34,69 % 41,87 % 1000 6 166,67 16,67
Kirvesmiehen vasara teräs 16 oz 2,21 € 3,13 € 26,90 € 16,90 € 9,26 € 66,26 % 45,18 % 1000 6 166,67 16,67
Kirvesmiehen vasara teräs 20 oz 2,44 € 3,45 € 31,90 € 16,90 € 9,81 € 64,81 % 41,96 % 1000 6 166,67 16,67
Vasara lasikuituvarsi 100g 0,95 € 1,35 € 9,90 € 6,90 € 3,90 € 65,46 % 43,53 % 1000 6 166,67 16,67
Vasara lasikuituvarsi 200g 1,11 € 1,57 € 10,90 € 7,90 € 4,29 € 63,32 % 45,69 % 1000 6 166,67 16,67
Vasara lasikuituvarsi 300g 1,23 € 1,74 € 10,90 € 7,90 € 4,29 € 59,52 % 45,69 % 1000 6 166,67 16,67
Vasara lasikuituvarsi 500g 1,63 € 2,30 € 14,90 € 9,90 € 5,86 € 60,76 % 40,76 % 1000 6 166,67 16,67
Vasara lasikuituvarsi 800g 2,06 € 2,92 € 16,90 € 11,90 € 6,65 € 56,11 % 44,10 % 1000 6 166,67 16,67
TUV vasara lasikuituvarsi 100g 1,02 € 1,44 € 9,90 € 6,90 € 3,90 € 62,95 % 43,53 % 1000 6 166,67 16,67
TUV vasara lasikuituvarsi 200g 1,19 € 1,68 € 10,90 € 7,90 € 4,29 € 60,79 % 45,69 % 1000 6 166,67 16,67
TUV vasara lasikuituvarsi 300g 1,37 € 1,93 € 10,90 € 7,90 € 4,29 € 54,97 % 45,69 % 1000 6 166,67 16,67
TUV vasara lasikuituvarsi 500g 1,72 € 2,43 € 14,90 € 9,90 € 5,50 € 55,78 % 44,46 % 1000 6 166,67 16,67
TUV vasara lasikuituvarsi 800g 2,18 € 3,08 € 15,90 € 10,90 € 5,87 € 47,46 % 46,17 % 1000 6 166,67 16,67
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Liite 4: Vesivaa’at 
  
FOB hinta Oma hinta Brändituote Uusi tuote Tukkuhinta Tukkukate Jämy kate MOQ ME Riittävyys Varmuusvarasto
Vesivaaka 400mm, tarkkuus 0,1% 1,74 € 2,46 € 22,90 € 12,90 € 7,04 € 65,01 % 45,41 % 500 2 250 100
Vesivaaka 600mm, tarkkuus 0,1% 1,99 € 2,81 € 49,90 € 29,90 € 15,34 € 81,68 % 48,68 % 500 2 250 100
Vesivaaka 800mm, tarkkuus 0,1% 2,55 € 3,60 € 49,90 € 36,90 € 21,48 € 83,22 % 41,78 % 500 2 250 100
Vesivaaka 1200mm, tarkkuus 0,1% 3,01 € 4,25 € 34,90 € 39,90 € 23,61 € 81,98 % 40,83 % 500 2 250 100
Vesivaaka 1200mm tarkkuus 0,1 ja 0,05 8,57 € 12,12 € 69,90 € 39,90 € 24,07 € 49,64 % 39,67 % 500 2 250 100
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Liite 5: Ruuvimeisselit 
  
FOB hinta Oma hinta Brändituote Uusi tuote Tukkuhinta Tukkukate Jämy kate MOQ ME Riittävyys Varmuusvarasto
Ruuvimeisseli kr-v 0 x 75mm 0,23 € 0,33 € 8,00 € 5,90 € 3,44 € 90,55 % 41,63 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli kr-v 1 x 100mm 0,36 € 0,51 € 10,00 € 6,90 € 4,31 € 88,15 % 37,61 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli kr-v 2 x 100mm 0,43 € 0,61 € 14,00 € 9,90 € 6,03 € 89,91 % 39,12 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli kr-v 3 x 150mm 0,64 € 0,91 € 22,00 € 15,90 € 9,47 € 90,37 % 40,43 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 7 x 75mm 0,25 € 0,36 € 7,80 € 5,90 € 3,36 € 89,33 % 43,09 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 8 x 75mm 0,25 € 0,36 € 9,50 € 6,90 € 4,09 € 91,24 % 40,73 % 1000 6 166,67 16,67
RuuvimeisseliTorx kr-v 9 x 75mm 0,25 € 0,36 € 9,40 € 6,50 € 3,47 € 89,67 % 46,64 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 10 x 75mm 0,36 € 0,51 € 5,95 € 3,90 € 2,20 € 76,76 % 43,70 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 15 x 75mm 0,36 € 0,51 € 5,95 € 3,90 € 2,20 € 76,76 % 43,70 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 20 x 100mm 0,45 € 0,64 € 5,95 € 3,90 € 2,20 € 70,83 % 43,70 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 25 x 100mm 0,45 € 0,64 € 6,95 € 4,90 € 2,56 € 75,03 % 47,66 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 30 x 100mm 0,50 € 0,71 € 6,95 € 4,90 € 2,56 € 72,49 % 47,66 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Torx kr-v 35 x 100mm 0,50 € 0,71 € 7,95 € 5,90 € 2,93 € 75,95 % 50,28 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Pozi kr-v 0 x 75mm 0,23 € 0,33 € 9,50 € 6,90 € 3,51 € 90,71 % 49,20 % 1000 6 166,67 16,67
RuuvimeisseliPozi kr-v 1 x 100mm 0,36 € 0,51 € 11,50 € 7,90 € 4,24 € 87,98 % 46,28 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Pozi kr-v 2 x 100mm 0,43 € 0,61 € 13,50 € 8,90 € 4,98 € 87,80 % 44,03 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli Pozi kr-v 3 x 150mm 0,63 € 0,89 € 20,00 € 13,90 € 7,38 € 87,94 % 46,91 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli taltta kr-v 3 x 75mm 0,23 € 0,33 € 4,90 € 2,90 € 1,81 € 81,99 % 37,65 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli taltta kr-v 4 x 100mm 0,25 € 0,36 € 6,90 € 4,90 € 2,55 € 85,93 % 48,04 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli taltta kr-v 5,5 x 100mm 0,38 € 0,53 € 11,50 € 7,90 € 4,24 € 87,47 % 46,28 % 1000 6 166,67 16,67
Ruuvimeisseli taltta kr-v 6,5 x 100mm 0,43 € 0,61 € 14,40 € 9,90 € 5,31 € 88,56 % 46,33 % 1000 6 166,67 16,67
